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RESUM  
Mobilite&Channel S.L. neix a mitjans de 2007 com una empresa que proposa 
solucions en l’àmbit de la comunicació comercial, mitjançant aplicacions per a 
mòbils enviades a traves de la tecnologia Bluetooth. Desprès de dos anys 
realitzant el seu servei, es decideix a finals de 2010, d’incorporar un nou servei 
per donar un canvi a l’empresa. 
 
El servei s’obtindrà gràcies al lloguer i manteniment d’ordinadors “miniportàtils”. 
Aquest producte anomenat netbook, té un temps de vida molt curt al mercat. Es 
tracta d’una categoria d’ordinador portàtil de baix cost i reduïdes dimensions, 
aportant així una major mobilitat i autonomia. La seva principal funció es 
navegar per Internet i realitzar funcions bàsiques com processador de texts i fulls 
de càlcul.  
 
El concepte es basa, en oferir a establiments que treballen de cara al públic, 
(Bars, Restaurants, Perruqueries, Hospitals, Hotels , Cases Rurals, etc…) aquets 
equips, per tal que puguin oferir a la seva clientela la possibilitat de disposar 
durant un temps predeterminat, un ordinador per al seu us amb connexió 
inalámbrica a internet , com a valor afegit de la seva empresa, o com a un sub-
lloguer. 
 
Es propietaris dels establiments, es despreocuparan de les possibles incidències 
que puguin tenir els netbooks (virus, cops, mal funcionament, etc.) , ja que la 
nostra empresa s’encarregaria de realitzar el canvi de l’equip. 
RESUMEN 
 
Mobilite&Channel S.L. nace a mediados de 2007 como una empresa que propone 
soluciones en el ámbito de la comunicación comercial, mediante aplicaciones 
para mobiles enviadas a trabes de la tecnología Bluetooth. Despues de dos años 
realizando su servicio, se decide a finales de 2010, de incorporar un nuevo 
servicio para dar un cambio a la empresa.                                   .               
 
El servicio se obtendrá gracias al alquiler y mantenimiento de ordenadores 
“miniportatiles”. Este equipos llamados netbooks, tiene un tiempo de vida muy 
corto en el mercado. Se trata de una categoría de ordenador portátil de bajo 
coste y reducidas dimensiones, aportando así una mayor mobilidad y autonomía. 
Su principal función es navegar por Internet y realizar funciones básicas como 
procesador de textos y hojas de cálculo.                                
 
El concepto se basa, en ofrecer a establecimientos que trabajan de cara al 
publico, (Bares, Restaurantes,Peluquerias, Hospitales, Hoteles, Casas Rurales, 
etc…) estos equipos, para que puedan ofrecer a su clientela la posibilidad de 
disponer durante un tiempo predeterminado, un ordenador para su uso con 
conexión inalambrica a internet , como valor añadido de su empresa, o como un 
subalquiler. 
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Los propietarios de los establecimientos, se despreocuparan de las posibles 
incidencias que puedan tener los netbooks (virus, golpes, mal funcionamiento, 
etc.) , dado que nuestra empresa se encargaría de realizar el cambio del equipo.  
 
 
ABSTRACT 
 
Mobilite&Channel S.L. are born to means of 2007 like a company that proposes 
solutions in the field of the commercial communication, by means of applications 
for mobiles envoys to fetters of the technology Bluetooth. After of two years 
realising his service, decides to finals of 2010, to incorporate a new service to 
give a change to the company.                              .   
 
The service will obtain thanks to the rent and maintenance of computers 
“Smallpc”. This product called netbook, has a living time very short to the 
market. It treats of a category of portable computer of low cost and reduced 
dimensions, contributing like this a greater mobillty and autonomy. His main 
function sail for Internet and realise basic functions how *procesador of texts and 
sheets of calculation.                                      .    
 
The concept bases , in offering to establishments that work of expensive to the 
public, (Bars, Restaurants, hairdressers , Hospitals, Hotels , Rural Houses, etc…) 
these teams, in order that they can offer to his customers the posibility of 
availability for a predetermined time, a computer for use with wireless Internet 
connection, as an added value of yourcompany, or as a sublet. 
The owners of the establishments, is unconcerned about the issues that 
may havenetbooks (viruses, shock, malfunction, etc.), given that our partner 
would make the change the computer. 
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CAPÍTOL 1: 
INTRODUCCIÓ 
El 57,4% de les llars espanyoles disposa de connexió de banda ampla a Internet, 
un 11,6% més que en 2009 . El nombre d'internautes creix un 7,1% en l'últim 
any i supera els 22,2 milions de persones .El 17,4% de la població utilitza el 
comerç electrònic .  
 
 
 
Figura 1. INE, 1 d’octubre de 2010 
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 La comunitat d’internautes espanyols es consolida com la més activa del món, 
en l’ús de les xarxes socials per darrera de Brasil: 3 de cada 4 internautes 
participen en una o més d’aquestes xarxes. 
 
Segons un estudi de iSuppli, en 2011 es fabricaran 1.200 milions de dispositius 
amb Wi-Fi, enfront dels 880,4 milions d'unitats del passat any, la qual cosa 
suposa un espectacular augment del 35 per cent.                             . 
 
L'empresa d'anàlisi de mercat prediu que per 2015 els aparells amb Wi-Fi 
embegut ascendiran fins als 2.200 milions.                              . 
 
L'informe explica en aquest sentit, que l'augment dels dispositius amb 
connectivitat sense fil ve generat perquè cada vegada es desenvolupen més 
mòbils i tablets amb connexió WLAN.                                . 
 
En el camp dels telèfons es fabricaran 512.8 milions d'unitats compatibles amb 
xarxes sense fils aquest any, mentre que les tabletes i netbooks es quedaran en 
el no-res menyspreable xifra de 230,1 milions.                   . 
 
Quant al percentatge dels dispositius mòbils que s'embenen en 2011 que oferiran 
connexió WLAN, iSuppli suggereix que seran superiors al 15,6%, xifra que pujarà 
fins al 28.1% en 2015.                                  . 
 
Per Jagdish Rebello, director sènior de la signatura IHS, que recentment va 
comprar la marca iSuppli, és evident que “el Wi-Fi cada vegada juga un paper 
més destacat en el nostre dia a dia, i en alguns casos és essencial per poder-li 
treure el màxim partit als nostres dispositius electrònics”. 
 
Per Internet proliferen pàgines web on es mostra als usuaris els llocs en els quals 
es poden connectar sense pagar ni un euro. Una d'aquestes és 
www.guiazonaswifi.blogspot.com, que recull prop d'un centenar d'establiments 
que disposen de wi-fi i els divideix per zones i tipus de negoci.  
 
Segons la web www.jiwire.com, en la qual es llisten els punts wi-fi de tot el món, 
l'àrea de Barcelona disposa de 569 hotspots, és a dir, punts d'accés públics amb 
cobertura wi-fi. 
 
Així com els ajuntaments estableixen xarxes de lliure accés a internet per a tots 
el ciutadans , com per exemple L’Ajuntament de Barcelona , amb Barcelona WiFi, 
establint la xarxa WiFi pública, ciutadana i lliure, més gran d’Espanya i una de les 
més importants d’Europa ,amb 170 punts al juliol de 2009 , i completant el 
desplegament a 500 punts a finals de 2010. 
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1.1 Premsa Digital 
El subsector de la premsa va arribar a una facturació rècord durant l’any 2010 
superant els 2900 milions d’euros, el que va suposar un 24% més que l’any 
anterior. 
El consum de diaris digitals va incrementar un 24% respecte a l’any anterior, 
arribant als 6.4 milions de lectors, lo que representa ja el 47,5% dels lectors de 
premsa tradicional , 10 punts més que l’any anterior. 
El volum de facturació de la vertent online de les revistes es troba en la fase 
incipient de desenvolupament, el que dóna a la publicitat online una alternativa 
de mercat. Per aquest format, el creixement dels ingressos en 2009 va ser de 
44%.  
 
 
 
 
Figura 2. Premsa digital On-Line. 
 
1.2 Xarxes Socials 
L’explosiu desenvolupament de les xarxes socials és degut a un canvi en la 
mentalitat,en els hàbits dels usuaris d’internet. Avui dia, les xarxes socials 
exploten en quantitat d’usuaris, aplicacions, visites diàries i en temps de promig 
de permanència en el domini.  
La gent s’aproxima a la xarxa social com a mitjà per socialitzar-se. Per compartir 
fotos, comentaris, sapiguer com estan els seus amics, i enterar-se de les últimes 
novetats, comentar els fets recents, cercar opinions i demanar consells.  
 
Facebook s’aproxima als 700 milions d’usuaris , 10 milions dels quals a Espanya, 
Twitter a superat els 200 milions d’usuaris , 5 milions a Espanya, això ens dona 
un idea de l’evolució d’aquest tipus de xarxes socials. 
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Figura 3. Xarxes Socials On-Line. 
 
1.3 Serveis On-Line 
 
Gràcies al imparable augment de la velocitat de connexió, i banda ampla de les 
operadores d’internet, comencen a sorgir serveis online com, per exemple : 
 
• Portals de lloguer de pel·lícules , Youtube al capdavant del mercat, amb 3.000 
títols en el seu servei de vídeo online. 
• Escriptoris On-Line, amb el gran referent català Eyeos, el qual ens mostra el 
que serà possiblement una de les eines més utilitzades en el futur. 
• Musica On-Line, com per exemple Spotify on pots disfrutar de més de 13 
milions de cançons de forma instantània i legal. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 4. Oci On-Line. 
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1.4 La idea 
 
Internet amb el seu potencial, ens demostra que cada vegada menys farà falta 
de disposar d’un ordinador personal, perquè podrem disposar de tota la nostra 
informació , en qualsevol lloc , sense la necessitat d’haver de transportar-la en 
cap equip d’emmagatzematge i accedint a la mateixa amb un clic. 
 
Es aquí on neix l’idea de poguer oferir la possibilitat de disposar d’un ordinador 
de forma personal, en locals públics, on actualment ja disposen de xarxes wifi, 
però no ofereixen l’opció d’aprofitar equips informàtics portàtils amb major 
mobilitat i autonomia. 
 
 
I ens varem fer les següents preguntes:  
 
Perquè haig de transportar el meu ordinador, si quan visiti aquell bar, me’n 
deixaran un?. 
 
Perquè han de comprar 7 o 8 revistes setmanals en un dentista, si existeixen 
edicions digitals de les mateixes?. 
 
Perquè no puc disposar d’un ordinador a la meva habitació d’hotel, sense la 
necessitat d’haver d’anar a una sala habilitada per a tal efecte? 
 
Perquè no tenir l’opció de llogar un ordinador en un hospital, on malauradament 
les hores passen tan lentes?. 
 
Perquè no oferir un servei a aquestes empreses d’un lloguer d’ordinadors amb 
manteniment inclòs. 
Si tenen qualsevol tipus de problema amb l’equip, ens ho comuniquen els hi fem 
arribar un altra, i nosaltres ens encarreguem de repara-ho. 
 
Aquestes empreses podran donar un valor afegit al seu negoci, despreocupant-se 
del manteniment dels equips. 
 
Avui en dia amb la xarxa de transport urgent actual, es pot extrapolar el negoci a 
tot arreu, perquè en un dia pots fer arribar un equip i substituir-li-ho en cas de 
ser necessari. 
 
Donant accès prioritari a una pagina web gestionada per nosaltres, podem oferir 
les principals accions que es realitzen a internet: 
 
• Llegir premsa online. 
• Utilitzar el correu. 
• Accedir a les xarxes socials. 
• Escoltar música. 
• Veure vídeos. 
 Estudi de Viablitiat Renting Ordinadors 
• Etc.... 
Personalitzant a cada client una pagina web, amb els principals enllaços de la 
clientela amb la que treballa. Un exemple, seria en un bar, al accedir a internet, 
s’obriria una pagina amb tot d’enllaços amb els principals diaris digitals de la 
xarxa, nacionals o internacionals , potenciant la possibilitat d’oferir que clientela 
estrangera gaudeixi de premsa amb el seu idioma . En un hotel, per exemple, 
enllaços a les principals activitats que poden gaudir en la zona pròxima del hotel 
: museus, rutes, teatres, cines ... etc. 
A més de aprofitar que qualsevol usuari dels nostres equips, visitaran la nostra 
pàgina web, aprofita’n el potencial publicitari de la mateixa. 
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CAPÍTOL 2: 
EMPRESA 
 
 
Figura 5. Logotip de l’empresa. 
 
 
Mobilite&Channel S.L. és una companyia formada per dos amics a mitjans l’any 
2007 a la població de Ripoll (Girona) . 
La forma jurídica triada era Societat Limitada Laboral amb un règim 
equitatiu per cada soci. La ubicació de l'empresa queda per concretar , valorant 
la possibilitat de sol·licitar una oficina de lloguer, com descriurem més endavant. 
 
Com a joves emprenedors, varem iniciar contactes, amb diferents entitats de la 
comarca, per tal de dur a terme un projecte de creació de continguts, per a 
dispositius mòbils. 
 
El projecte BluthChannel va néixer a mitjans de l'any 2007 amb l'objectiu de 
crear una guia útil d'informació, aprofitant el gran públic potencial que en 
l'actualitat disposava de telèfon mòbil. 
 
Els continguts s’enviaven de forma gratuïta a traves de la tecnologia bluetooth, 
amb diferents punts de connexió que muntàvem a les poblacions. 
 
El nostre model de negoci es basava, en les empreses que volien sortir dins de 
l’aplicació que enviàvem gratuïtament als usuaris , com a mode de publicitat. 
 
Desprès de 2 anys , varem decidir deixar la activitat , ja que no varem tenir en 
compte l’evolució de la tecnologia , amb l’aparició d’internet mòbil, on facilitava 
l’obtenció d’aquesta informació sense la necessitat d’haver de desplaçar-te a un 
punt d’informació, i sense haver d’instal·lar-te una aplicació.  
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La creació i registre de la marca BluthChannel, com a signe de identitat de 
l’empresa , es la que utilitzaré com a base identificativa del servei de lloguer i 
manteniment de portàtils. 
 
 
Figura 6. Logotip del servei (Marca registrada nº 2807240) 
 
 
 
La idea de crear un vincle entre el servei i una marca , es per tal de identificar 
aquesta amb un servei. 
Intentant que a traves de la mateixa, es pugui identificar que en un establiment 
podran obtenir un ordinador per fer-l’ho servir temporalment. 
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CAPÍTOL 3: 
PLA D’EMPRESA 
3.1 Renting 
El renting és un contracte de lloguer de béns mobles, amb una durada superior a 
l'any normalment, la principal particularitat del qual consisteix a pactar una 
quota mensual, trimestral o anual fixa durant tota la vida del contracte de 
lloguer. Les principals característiques que tenen aquests contractes són les 
següents:  
• Disponibles per a tots, és a dir, el seu ús no està restringit a empreses. 
Qualsevol particular pot formalitzar un contracte de renting. 
•  L'empresa que lloga o societat de renting, sol comprar el ben seleccionat per 
nosaltres si no ho té en estoc, i ho posa a la nostra disposició en règim de 
lloguer. En aquests casos, la propietat del ben la manté l'arrendador, no 
l'arrendatari com pot ocórrer en altres contractes d'arrendament amb caràcter 
financer.  
• Aquests formats de contracte són lliures i es regeixen pels pactes disposats 
en ells, respectant sempre el Codi Civil i Codi de Comerç. Això implica que les 
cobertures, durada o les indemnitzacions per rescissió anticipada estan 
fixades en les pròpies clàusules del contracte. 
•  No es contempla opció de compra, per la qual cosa s'utilitza en béns mobles 
que es deterioren molt en el temps o el seu valor residual tendeix a zero amb 
el pas del temps. 
•  Aquesta tipologia de contractació no té una regulació específica ni està 
subjectes a normes individuals de supervisió, atès que no es considera un 
producte financer com a tal. 
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3.2 Definició del producte i servei 
 
Es tracta d'una empresa que oferirà lloguers mensuals de netbooks, amb la 
finalitat de que els nostres clients, puguin oferir als seus, l’opció de disposar de 
un portàtil per a ús personal, de durada determinada, amb o sense cost, donant 
un valor afegit  al seu negoci i/o rentabilitzant el servei com a servei propi 
Disposant de un manteniment integral , exceptuant el robatori, amb enllaç 
predeterminat a una pàgina web gestionada per nosaltres, on es 
facilitarà l’accés a les principals webs de la xarxa. 
En cas de tenir qualsevol problema amb l’equip, aquest serà substituït per un 
altra, sense cost addicional. 
L’equip portarà preinstal·lat, una aplicació de congelació , la qual restaurarà 
l’ordinador cada vegada que es reinicialitzi, evitant d’aquesta manera, canvis no 
desitjats, provocats per aplicacions instal·lades,virus, o per els mateixos usuaris 
que l’utilitzin. 
 
3.3 Necessitats que es pretenen cobrir. 
L’objectiu es cobrir la necessitat de disposar d’ordinadors en locals públics per 
poguer accedir a internet, amb equips de qualitat de baix cost i reduïdes 
dimensions, que facilitin la seva mobilitat, permeten una major autonomia per 
part dels usuaris. 
Oferint un servei de substitució ràpid, sense cost addicional , en cas de ser 
necessari. 
Facilitant l’accés a traves de una pagina web, a les principals aplicacions 
d’internet. 
3.4 Novetats i avantatges comparatives. 
El negoci de rènting ordinadors no és nou, el que si representa una novetat és la 
gestió del seu manteniment, l’enfoc de donar valor afegit als establiments que 
disposin del nostre producte, i la facilitat d’accés als principals entorns d’internet. 
Mobilite&Channel ofereix un producte, econòmic i amb manteniment integral, 
oferint un servei de substitució , facilitant d’aquesta manera la seva implantació, 
evitant preocupacions per part dels nostres clients. 
Amb un sistema preinstal·lat , robust i estable, facilitant el funcionament del 
ordinador i assegurant la intimitat dels usuaris al restaurar tot el sistema al 
reinicialitzar l’equip.  
Existeixen establiments, amb la possibilitat d’utilitzar PC’s, però no amb la 
mobilitat i flexibilitat que t’aporta un portàtil. 
Donant opció a poguer fer-l’ho servir, en diferents àmbits i situacions. 
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La particularitat d’aquests equips portàtils, facilita la seva substitució, sense 
necessitat d’accedir al local, per a possibles reparacions o manteniment , essent 
econòmic l’intercanvi a traves del transports urgents existents al mercat. 
 
3.5 Anàlisis del mercat 
En l’actualitat la gran majoria de negocis, disposen d’internet en els seus 
establiments. Els distribuïdors d’internet, ofereixen routers wifi, per a poguer 
crear xarxes inalámbriques. 
D’aquesta forma, qualsevol establiment de cara al públic, pot esser un potencial 
client, remarcant principalment : Bars, Restaurants , Hotels , Cases Rurals. 
3.5.1. Establiments  
Un estudi elaborat per La Caixa detalla que en 2008 la població espanyola era de 
46,1 milions i el nombre de bars i restaurants ascendia a cent mil (la mateixa 
xifra que l'any anterior), per la qual cosa la mitjana és de 461 habitants per 
establiment. 
A Espanya trobem més de 200 cadenes hoteleres (de més de 3 hotels de gestió) 
en les quals sumen més de 3.800 hotels i més de 860.000 habitacions. 
Espanya es va mantenir l'any passat com la primera destinació turística de la 
Unió Europea, amb 268 milions de pernoctacions hoteleres, el 6,4 % més que en 
2009, segons les dades facilitades per Eurostat. 
L'any passat els hotels espanyols van registrar 154,8 milions de pernoctacions de 
no residents (el 8,9 % més que en 2009) i 113,3 milions de residents (el 3,1 % 
més). 
 
El nombre de cases rurals a Espanya va augmentar gairebé un 4% entre març de 
2009 i març de 2010 i supera ja la xifra de 14 mil allotjaments. És el resultat de 
l'estudi de Toprural sobre l'oferta de cases rurals a Espanya. 
L'augment de la competitivitat que viu el sector turístic fa que la fidelitat, la 
qualitat i la satisfacció siguin un objectiu permanent, si es vol mantenir la posició 
de lideratge. 
Oferir nous serveis , pot representar una bona forma de fidelitzar els clients.  
3.5.2. Ús de les tecnologies d’informació 
La proporció d'ús de tecnologies d'informació per la població infantil (de 10 a 15 
anys) és, en general, molt elevada. Així, l'ús d'ordinador entre els menors és 
pràcticament universal (94,6%) mentre que el 87,3% utilitza Internet. 
L'ús de TIC per les persones de 16 a 74 anys es més de 23,3 milions de 
persones. El 67,4% de la població, ha utilitzat l'ordinador en els últims tres 
mesos. Aquesta xifra supera en més de quatre punts a la de l'any 2009. El 
nombre d'internautes ha crescut 7,1% respecte a l'any 2009. Els usuaris 
freqüents, és a dir, els que es connecten a la xarxa diàriament o almenys una 
per setmana, suposen el 91,0% del total d'internautes. Aquests usuaris 
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freqüents són, aproximadament, 20,2 milions de persones i representen el 
58,4% de la població, que significa un creixement interanual del 8,7%. El 
segment d'usuaris intensius (els ús diari) protagonitza aquest increment, en 
créixer un 13,3%, fins als 15,4 milions persones (el 69,2% dels internautes). 
L'evolució dels resultats de l'enquesta mostra, per tant, no solament un augment 
en nombre d'usuaris, sinó una intensitat cada vegada major d'aquests en l'ús 
d'Internet. 
3.5.3. Amenaces i Competència 
Actualment, BluthChannel es troba amb una sèrie d'amenaces respecte a 
l'entorn: 
 
Una primera amenaça és la ràpida evolució de la tecnologia que obliga a 
BluthChannel a una constat actualització. Inicialment l’estudi de viabilitat es 
realitza amb els  miniordinadors, però al mercat s’està posicionant els nous 
equips sense teclat, les Tablets. 
 
Segons l’acceptació per part del mercat d’aquest equips, haurem de plantejar 
canviar de tecnologia, continuant amb el mateix model de negoci. 
 
Una segona amenaça es la ràpida entrada de competidors en el sector. 
BluthChannel atraurà a nous competidors, és per això, que cal una expansió 
ordenada per aconseguir la major quota de mercat. 
 
Existeixen nombroses empreses de rènting de portàtils, però totes enfoquen el 
seu model de negoci, al lloguer del portàtils, sense donar el valor afegit del 
manteniment i el servei dels mateixos , sense oferir un producte amb el qual els 
establiments, poden realitzar negoci, o simplement oferir un altra servei novedos 
als seus clients. 
Una altra amenaça es el manteniment integral ofert per part de nosaltres.  
El desconeixement de les incidències que poden patir els nostres clients pot 
representar unes despeses importants, fet que s’haurà de tenir en compte el risc 
a assumir. 
Per una banda, el transport dels equips, on s’haurà de valorar si aquesta despesa 
es assumible, dintre del preu de lloguer mensual, o desplaçar la despesa al 
nostres clients. 
Per altra, el numero de equips que s’hauran de necessitar en estoc, per tal de 
ofereix un servei de canvi ràpid i eficient. 
I per últim, la quantitat de Hardware i hores de personal de reparació. 
3.6 Investigació Comercial 
Per tal de valorar la possible acceptació del servei , vaig realitzar una sèrie de 
visites a diferents establiments de la zona, explicant la idea i realitzant una petita 
enquesta. 
Per tal d’enumerar tots els punts forts del servei , vaig preparar una guió de 
presentació, explicant la idea del servei: 
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3.6.1. Guió de Presentació 
 
BluthChannel , li ofereix un servei novedos, per tal d’oferir als seus clients la 
possibilitat de disposar de un miniportatil per al seu us: 
• Ofereixi als seus clients la possibilitat de disposar d’un portàtil d’última 
generació. 
• A més podrà rentabilitzar la seva xarxa Wifi donant un servei novedós i 
distintiu. 
• Els problemes són nostres, resolem TOTS els problemes que pugi tenir 
l’equip(averies, virus, reparacions...), o bé via telefònica o només cal enviar-
lo i li canviarem per un altre. 
• Aplicació amb accessos directes per facilitar la navegació a la xarxa als seus 
clients. 
• Instal·lació molt senzilla. Acompanyat de llibret d’instruccions per configurar 
la Wifi. 
• Enllaç de la seva pàgina web a partir de la pàgina oficial de Blutchannel 
• Aprofiti el gran potencial ofert per BlutChannel , per convertir-la com a una 
important eina de publicitat, màrketing, innovació, servei al client, guanys 
econòmics... i sobretot un valor afegit al seu negoci. 
3.6.2. Enquesta 
 
 
 
 
 
  Si No 
1 Disposa de Xarxa wifi en el seu establiment?   
2 Utilitza habitualment internet?   
3 Ofereix equips per accés a internet als seus clients?   
4 Els seus clients porten el seu portàtil?   
5 Troba interessant la possibilitat d’oferir aquest servei al seus clients?   
6 Valora positivament el manteniment integral dels equips?   
7 Te clients estrangers?   
8 Li agrada la idea de poder oferir-li premsa digital amb el seu idioma?   
9 Aquest servei, l’oferiria gratuïtament, o realitzaria un sub-lloguer?   
10 Troba raonable, no cobrir el robatori?   
11 Li havien ofert un servei semblant?   
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3.6.3. Establiments visitats 
 
Establiment Població Direcció Telèfon Pàgina Web 
Hotels     
La Solana del Ter Ripoll C 17 km.92,5 972701062 www.solanadelter.com 
La Trobada Ripoll  Honorat 
Vilamanyà, 4 
972702353 www.latrobadahotel.com 
La Sèquia Molinar Campdevànol  C. de la Fulla, 
12 (N-260) 
972731223 www.lasequiamolinar.com 
Edelweiss Camprodon  Ctra. St.Joan, 
28 
972740614 www.elripolles.com/hoteledelweiss 
Maristany Camprodon Pg. 
Maristany, 20 
972130078  
Camprodon Camprodon Pl.Dr. Robert, 
2-3 
972740013  
Resguard del vents Ribes de Freser Camí de 
Ventaiola 
972728866 www.hotelresguard.com 
Els Caçadors Ribes de Freser C.Balandrau, 
24 
972727077 www.hotelsderibes.com 
Sant Quirze de 
Besora 
Sant Quirze de 
Besora 
Ctra. de 
Berga n1/42 
938529640 www.mghoteles.com/santquirze 
Les Serrases Torelló  Carretera 
Conanglell 
938590826 www.hotellesserrasses.com 
Can Panplona  Vic Eix Onze de 
Setembre, 10 
Vic 
938833112 www.canpamplona.com 
Bars     
Cabina Bar Ripoll Plaça Gran, 1 
Ripoll, 
972703888  
 
 
Alesia Ripoll Berenguer el 
Vell, 1 
972700164  
Punt Ripoll Pl. Cívica, 10  972702984  
Casino Bar Campdevànol  C/ Puigmal, 4 972730003  
Triana Campdevànol  Plaça Sant 
Antoni Maria 
Claret 
972730399  
La rodona  Sant Joan Mestre Josep 
Maria 
Andreu,27 
972720078  
Cafeteria 4 
cantons 
Torelló Sant 
Bartomeu, 1 
938590602  
Casal Camprodon Plaça Doctor 
Robert 
972740286 
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3.6.4. Resultats Enquesta 
1. Disposa de Xarxa wifi en el seu establiment? 
El 92% dels hotels disposava de xarxa wifi a disposició dels seus clients. Val a dir 
que tots els hotels visitats amb wifi, eren de categoria 3 estrelles o superior. 
L’únic que no disposava de xarxa wifi (tot i que es plantejava posar-la) era un 
hotel de 2 estrelles. 
El 75 % dels bars visitats disposava de xarxa wifi. Però dels quals tenien xarxa, 
només un 50% l’utilitzava com a servei per als seus clients. L’altra 50%, en 
tenien per a ús personal, amb contrasenya d’accés. 
2. Utilitza habitualment Internet? 
Tots els establiments visitats excepte un, utilitzava la xarxa com a eina de treball 
(mails, banca online, consultes...), o com a mitja d’esbarjo (musica, xarxes 
socials, chats...etc). 
L’únic establiment que no utilitzava internet estava regentat per dos persones 
grans, que no l’havien fet servir mai, però que reconeixien que els seus clients, 
els hi demanaven si disposaven d’internet. 
3. Ofereix equips per accés a internet als seus clients? 
Només un 20% dels hotels, disposaven de una sala amb ordinadors de 
sobretaula, per oferir als seus clients l’opció d’accedir a internet. 
Dels bars visitats, cap oferia l’opció de fer servir un ordinador. 
4. Els seus clients porten el seu portàtil? 
Als hotels, es molt habitual que si el perfil dels clients es professional , portaven 
portàtil. Si el caràcter del client era de visita, no era gaire habitual. 
Als tots els bars, excepte un, no recordaven gaires clients que portessin portàtil. 
Al bar que habitualment acudia gent amb portàtil, era l’únic que anunciava fora 
del local “Xarxa Wifi Gratis”. 
5. Troba interessant la possibilitat d’oferir aquest servei al seus clients? 
Es va convertir en habitual, quan començaves la presentació del servei, els 
propietaris dels establiments, eren reacis i estaven a l’expectativa de qualsevol 
cosa que els hi poguessis oferir.  
Al acabar, la presentació i al haver explicat les avantatges que podien obtenir, i 
oferir als seus clients, el to de la conversació, passava a ser més distesa, i la 
valoració molt positiva del servei. 
En alguns establiments, ens van demanar la possibilitat de realitzar lloguer 
d’alguna quantitat de portàtils, durant un temps concret. Perquè a vegades, 
tenien un grups de gent, durant 2 o 3 dies. 
Com a opció de futur, es valorable, però al inici del projecte ho descarto , per 
l’estoc de portàtils que s’hauria de disposar. 
6. Valora positivament el manteniment integral dels equips? 
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La despreocupació del manteniment dels equips, es un dels punts que més va 
agradar en les presentacions.  
El seu model de negoci, no es basa en mantenir i arreglar ordinadors, però si en 
oferir serveis, que puguin atreure major clientela. 
7. Te clients estrangers? 
Tots els establiments van reconèixer tenir mes o menys quantitat de clients 
estranger. 
8. Li agrada la idea de poder oferir-lis premsa digital amb el seu idioma? 
Sobretot als bars, lloc habitual de premsa, els hi va agradar l’idea de disposar de 
premsa digital, en qualsevol idioma. 
Als hotels, els hi va agradar, més l’opció de fer ús dels portàtils a les habitacions, 
de forma personal. 
9. Aquest servei, l’oferiria gratuïtament, o realitzaria un sub-lloguer? 
La gran majoria d’hotels, o veien com un servei i font d’ingressos.  
Als bars, o relacionaven més , com a servei per atreure clients. 
10. Troba raonable, no cobrir el robatori? 
L’excepció del cobriment del robatori, és un dels punts on més es van referir. 
En un Hotel, queda cobert, per disposar de totes les dades del client. En un bar, 
els hi costava assumir la vigilància dels clients. 
Els hi responia dient : “ Si coneix el client, cap problema, sinó li demana el DNI 
durant el temps que utilitzi el netbook”. 
11. Li havien ofert un servei semblant? 
En alguns establiments, els hi havia ofert l’opció de disposar de ordinadors de 
sobretaula, amb accés controlat per temps. 
L’opció de portàtils, no era coneguda. 
3.6.5. Conclusions 
 
Com era d’esperar, la gran majoria d’establiments disposaven d’internet amb 
xarxa wifi. 
Van valorar positivament oferir aquest servei, tot i que al no valorar 
econòmicament el lloguer, i nomes presentar-l’ho, no van definir si estarien 
interessats definitivament en fer-ne ús. 
Un dels punts més valorat, era el manteniment dels equips, i el servei de canvi al 
existir qualsevol problema. 
Als bars, es va apreciar el neguit de la possibilitat del robatori dels equips, fet 
que ens farà valorar la possibilitat de disposar de un seguró amb alguna 
companyia d’assegurances. 
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3.7 Objectius de Mercat 
L'objectiu principal de BluthChannel és explotar el gran potencial que ofereix un 
servei que en l’actualitat no es pot trobar, i que pot esser de gran interesses per 
als clients d’empreses de serveis. 
Mitjançant una estructura ordenada BluthChannel vol dur a terme pla d'expansió 
que li permeti posicionar-se en el mercat i crear així barreres d'entrada a 
possibles competidors, mitjançant contractes de 18 mesos d'exclusivitat. 
Així doncs, BluthChannel pretén aconseguir en un mig termini un percentatge 
significatiu de la quota de mercat basant-se en una estratègia de diferenciació i 
de posicionament ràpid en el mercat. És a dir, BluthChannel davant l'emergència 
de nous competidors en el sector, pretén quedar-se amb la gran part del mercat, 
convertint-se així en l'empresa referent del sector, en l'empresa líder. 
En el primer any de vida, BluthChannel pretén arribar al sector de Girona, 
iniciant la seva expansió per les diferents poblacions  de la costa brava, la costa 
daurada i la província de Lleida i Tarragona, arribant finalment a posicionar-se en 
tot el territori català. BluthChannel descarta la penetració a l'àrea metropolitana 
de Barcelona degut a la seva complexitat. 
Per altra banda, BluthChannel basarà el seu creixement en la fidelització de 
clients, creant així un vincle de continuïtat en el temps entre l'empresa i els seus 
clients. 
Aquesta fidelització, es basarà en visites habituals, per els establiments per 
valorar de primera mà , les necessitats que puguin sorgir. 
S’oferirà a disposició dels seus clients un servei basat en l'atenció al client a 
través de callscenters (902), bústia de suggeriments i assessorament a través de 
la pàgina web oficial de BluthChannel. 
 
3.8 Públic Objectiu 
Per una banda, el projecte BluthChannel va adreçat a establiments que treballin de 
cara al públic que vulguin signar un contracte amb l'empresa per oferir un valor 
afegit al seu negoci. En aquest sentit, trobem com a públic objectiu, a tots aquells 
clients comercials que estiguin interessats en oferir un servei novedos. 
 
A Continuació es mostren tot un seguit d'empreses com a clients potencials del 
servei BluthChannel. Aquests són exemples significatius, encara que en podríem 
trobar una varietat més àmplia. A mesura que el servei BluthChannel realitzi la seva 
expansió territorial i posicionament, aquest llistat de clients potencials es podrà anar 
ampliant amb altres sectors privats, actualment no mencionats. 
 
(Bars, restaurants, hotels, Cases rurals,Dentistes, perruqueries, hospitals…) 
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Figura 7. Allotjaments (Hotels, 
càmpings, cases rurals, resorts, etc.) 
 
Poden oferir als seus clients, 
l’opció de disposar un ordinador 
per a ús personal, sense la 
necessitat d’utilitzar un sala per 
a tal efecte. 
Així com accès a traves de la 
pàgina web de les principals 
activitats de la zona. 
 
 
Figura 8. Bars 
Els usuaris podran gaudir  de 
premsa online, accés a les 
principals xarxes socials, llegir 
el correu, principals pàgines de 
viatges... etc. 
 
 
 
Figura 9. Qualsevol sala d’espera 
(Perruqueries , dentistes, botigues …) 
 
Les principals edicions de 
revistes digitals, pàgines de 
moda, de compra online, etc... 
Enllaços a pàgines 
especialitzades 
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CAPÍTOL 4: 
PLA DE MARKETING 
4.1 Pla de Marketing 
El màrqueting o pretén apropar el producte o servei que haurà de serà 
l’objecte de la nostra empresa als potencials consumidors, establint una 
estratègia per a això. 
En la seva engegada quedaran fixades les diferents actuacions que han 
de realitzar-se a l'àrea del màrqueting, per aconseguir els objectius 
marcats. 
• Planificació de la producció. 
• Planificació financera. 
• Planificació del personal. 
• Planificació comercial. 
 
Utilitats: 
 
• En tot moment operem amb la vista posada sobre un mapa en la qual se'ns 
reflecteix la situació actual. 
 
• És útil per al control de la gestió. 
 
• Vincula als diferents equips de treballs incorporats a la consecució dels 
objectius. 
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• Permet obtenir i administrar eficientment els recursos per a la realització 
del pla. 
 
• Estimula la reflexió i la millor ocupació dels recursos. 
 
• Ens informa correctament del nostre posicionament i de la competència. 
 
• El futur deixa de ser un interrogant de grans dimensions i greu risc. 
 
• Es poden controlar i avaluar els resultats i activitats en funció dels objectius 
marcats. 
 
• Facilita l'avanç progressiu cap a la consecució dels objectius. 
 
 
Atributs: 
 
• És un document escrit. 
 
• Detalla totes les variables específiques de màrqueting. 
 
• Està dirigit a la consecució dels objectius. 
 
• Solen ser realitzades a curt termini: un any. 
 
• Ha de ser senzill i fàcil d'entendre. 
 
• Ha de ser pràctic i realista quant a les metes i formes d'aconseguir-les. 
 
• Ha de ser flexible, amb gran facilitat d'adaptació als canvis. 
• Les estratègies han de ser coherents. 
 
• El pressupost econòmic ha de ser real. 
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Fases 
Consta de tres parts clarament diferenciades, que donen resposta a les següents 
preguntes: 
 
• On està l'empresa? 
• On vol anar? 
• Com arribar-hi? 
4.2 Anàlisi de l’entorn 
Actualment a Espanya , com hem comentat anteriorment, el 67,4% de la 
població utilitza internet, amb un creixement superior del 7% anual. Proliferen 
punts d’accés wifi, tant per part del sector públic, com del sector privat. 
A més a més, hem de tenir en compte l'ús d'ordinador entre els menors és 
pràcticament universal (94,6%) mentre que el 87,3% utilitza Internet. Fet que 
donarà lloc, en un futur,  a poguer fer servir el nostre servei per una major 
quantitat de gent. 
La tecnologia evoluciona a disposar de tota l’informació personal de forma on-
line, essent nomes necessaris equips per accedir-hi. 
Això ens proporciona a la nostra empresa una oportunitat única per 
introduir-nos en aquest mercat de forma estable. 
 
4.3 Anàlisi intern 
En l'anàlisi intern, és molt important aportar Fortaleses o Debilitats, molt 
concretes i específiques per tal d’evitar ambigüitats que després podrien conduir-
nos a errors o incongruències. 
Intentarem apuntar totes aquelles fortaleses i debilitats, utilitzant una eina 
d'anàlisi extremadament famosa i emprada en molts i diferents àmbits. L’anàlisi 
DAFO. 
4.3.1.  Anàlisis DAFO 
 
Va ser inventada a finals dels anys 60 per Edmund P. Learned, C. Roland 
Christiansen, Kenneth Andrews i William D. Guth i, des de llavors ha anat 
introduint-se amb tota normalitat en processos de millora, plans de màrqueting, 
gestió de projectes, i un llarg etcètera. 
La paraula DAFO no és altra cosa que un acrònim que conté les inicials de: 
 
 Estudi de Viablitiat Renting Ordinadors 
 
Debilitats 
Amenaces 
Fortaleses 
Oportunitats 
L'objectiu de l'anàlisi DAFO no és altre que el de dur a terme una prospecció de 
l'escenari en el que ens movem per tal d'avançar estratègicament cap al futur 
amb directrius clares del què cal fer i del que cal evitar. 
4.3.2. Debilitats 
1. Falta de recursos econòmics: Es pretén buscar, entitats financeres de 
capital risc, amb l'objecte principal de la presa de participacions temporals. 
2. Evolució de la tecnologia: La ràpida evolució tecnològica en equips 
informàtics, ens obliga a estar al dia, per oferir tots els serveis o alternatives 
que puguin anar sorgint. 
3. Desconeixement del món empresarial : Som la part tècnica. Hem de 
buscar recolzament amb estratègies comercials i amparaments legals, que 
ens permeti consolidar-nos  i créixer. 
4. Desconeixement del producte: Amb una bona campanya de presentació de 
la nostra empresa, i a mesura que funcioni el nostre servei, es consolidarà. 
5. Accés a l’informació a traves de dispositius mòbils: Recentment han 
aparegut de forma massiva al mercat, dispositius mòbils (Smartphones) , que 
donen accés a internet. La avantatge competitiva, esta clara, els netbooks 
son més còmodes d’utilitzar que els telèfons intel·ligents ,els equips disposen 
de pantalles molt mes grans, facilitant un entorn gràfic més agradable. 
6. Establiments que no disposen de Wi-fi: La previsió anual per 2011, es de 
un 15.6% d’augment d’equips que ofereixin wifi, arribant a un 28.1% al 2015.  
 
4.3.3. Amenaces 
1. Desconeixement del volum de reparacions: Els equips son robustos, i 
l’utilització del software de congelació, assegura la seva restauració al 
reinicialitzar el sistema, evitant haver d’actuar per culpa de virus, mal 
funcionament de programes, o mal us. 
2. Substitucions dels equips: S’haurà de valorar la possibilitat de arribar un 
acord amb una empresa de transport, per minimitzar els costos del transport 
dels equips. 
3. Robatori: Al contracte de permanència amb el servei, s’haurà d’especificar 
que l’empresa no es fa responsable del robatori o pèrdua dels equips. 
4. L'idea atraurà ràpidament competidors: : l'evolució ràpida del pla 
d'actuació i dels contractes de permanència amb els establiments, ens 
protegirà de futurs competidors 
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4.3.4. Fortaleses 
 
1. Innovació del Servei: Servei molt novedòs. Qualsevol usuari veu amb molt 
bons ulls i molt pràctic poguer disposar d’un equip en qualsevol establiment. 
2. Preu: Per pràcticament el que costa disposar d’un diari cada dia, els 
establiments podran oferir als seus clients disposar d’un ordinador. 
3. Baix nivell de deutes a curt plaç: El pla d'empresa ens determina una 
ràpida liquidació del crèdit inicial. 
4. Tràfic a traves del nostre portal: Al disposar d’una programació que es 
restaura al reinicialitzar l’ordinador, aquest queda preestablert que al iniciar 
l’explorador d’internet, sempre sigui a traves de la nostra pàgina web, 
poguent explotar aquest fet, com a fons de publicitat. 
5. Més d’un Equip: Un establiment pot necessitar més d’un equip, per oferir el 
servei a més d’una persona alhora. 
6. Sistema ràpid de programació: Preparar un equip per enviar a un client, es 
pot realitzar amb pocs minuts. 
7. Servei fàcil d’utilitzar i aconseguir : Els usuaris ja sabem utilitzar internet, 
ha d’esser tan habitual com demanar que et deixin el diari a un bar. 
 
4.3.5. Oportunitats 
 
1. Falta de competidors inicials : Al ser un servei novedos, no tenim 
competidors, amb la possibilitat d’arribar primer i realitzar contractes amb 
temps de permanència. 
2. Multitud d'àmbits i sectors: Les possibilitats del mercat són immenses. En 
qualsevol sector encaixa. 
3. Adaptable a tecnologies futures: Si la tecnologia evoluciona a equips 
diferents, l’equip canviaria, el model de negoci no. 
4. Extrapolable a tot el territori: Amb el transport urgent, pots tenir clients 
en qualsevol punt d’Espanya. 
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4.4 Determinació d’objectius  
Ja hem comentat en algun punt anterior els objectius principals a grans trets 
que ens proposem obtenir en emprendre aquesta empresa. Doncs be ,ara anem 
a entrar en els detalls i a definir de forma mes concreta els objectius que ens 
anem a plantejar a curt termini per portar un control més exhaustiu sobre 
l'evolució dels resultats de la nostra empresa. 
Els criteris per a la selecció d'objectius són: buscar les activitats que tinguin 
major impacte sobre els resultats, aquests objectius han de ser quantificables i 
clars, centrats en el treball i no en les persones, detallats en metes derivades, en 
un llenguatge comprensible per als gerents, han d'indicar els resultats per 
aconseguir però no la manera d'aconseguir-los, han de ser difícils d'aconseguir, 
han de representar una tasca suficient per a tot l'exercici fiscal de la empresa i 
han de tenir relació amb l'objectiu final del negoci. Sabent aquests principis 
bàsics podem plantejar els objectius per al primer any i per als successius.  
Actualment el projecte de Mobilite&Channel es troba en la primera fase. Després 
de dissenyar l’aplicació i sondejar el mercat, BluthChannel requereix finançament 
extern per assolir els seus objectius de creixement i expansió geogràfica. 
Mobilite&Channel, com a empresa pionera en el sector, pretén posicionar-se com 
a líder del sector  amb una quota del mercat català pròxima al 50%. És a dir, 
BluthChannel davant l'emergència de nous competidors en el sector, pretén 
quedar-se amb la gran part del mercat en el servei de bluthchannel a través del 
lloguer d’equips portàtils, convertint-se així en l'empresa referent del sector, en 
l'empresa líder. 
 
4.4.1. Primer Any 
 
Els plans de creixement de BluthChannel consisteixen en una expansió 
geogràfica a nivell regional, autonòmic i nacional. El projecte, iniciat a la comarca 
del Ripollès, pretén expandir-se en el primer any a la província de Girona 
abarcant les comarques de Cerdanya, Garrotxa, Alt Empordà, L’estany, 
Gironès,Selva i Baix Empordà. 
 
 
Figura 10. Comarca de Girona. 
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BluthChannel realitzarà la seva expansió geogràfica mitjançant contractes de 18 
mesos de permanència amb els establiments,  per tal de mantenir el seu 
posicionament en el temps. Per altra banda, BluthChannel basarà el seu 
creixement en la fidelització de clients, creant així un vincle de continuïtat en el 
temps entre l'empresa i els seus clients. 
Amb una previsió mensual de 25 equips llogats , estimen 300 equips a la 
finalització del primer any. 
4.4.2. Objectius Segon i Tercer Any 
 
Durant el segon any BluthChannel iniciarà la seva expansió a la província de 
Tarragona . El tercer any actuarà a la província de Lleida.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 11. Comarca de Tarragona 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 12. Comarca de Lleida 
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• Aconseguir compensar al final del segon any tot l'invertit en el negoci. 
A partir del tercer any hem de créixer de forma sostenible, ja que el negoci ja 
ha compensat tota la inversió i serà en aquest moment on haurem de 
plantejar el salt a la comarca de Barcelona. Haurem de discutir de nou els 
objectius a complir en els anys successius depenent si hem complert els 
objectius marcats els primers anys, podrem ser mes o menys ambiciosos en 
els posteriors. 
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CAPÍTOL 5: 
PLA D’ACCIÓ 
En aquesta etapa definirem des de un punt tècnic tots el processos, operacions i 
recursos necessaris per realitzar el servei : 
 
• Sobre el producte: Tria de l’equip valorant prestacions – qualitat – preu. 
• Sobre el Servei: Software de congelació,definició de la pagina web. 
• Sobre els canals de distribució: Transport, fixació de condicions amb els 
majoristes, política d’estoc, terminis de lliurament. 
• Sobre l’organització Comercial: Definició de funcions, deures i 
responsabilitats dels diferents nivells comercials, tramitació de canvis d’equips,. 
• Sobre la comunicació integral: Campanyes promocionals, política de 
màrqueting directe... 
• Sobre el preu: Valoració de tarifes, ràpels, descontes. 
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5.1 Producte 
 
 
    
Figura 13. Neetboks Acer (Annex 1) 
 
Al nostre projecte ens hem decantat per els netbooks, amb una pantalla de 
10.1”, processador Intel AtomTM Processor N450, 1 GB de Ram i amb Windows 7  
Starter 32-bit. 
Aquest equips combinen una bona qualitat preu , oferint una gran autonomia de 
bateria , fins a 8 hores , poc pes , prop d'1 kg , amb webcam integrada de 1.3 
Megapixels , amb diferents tonalitats de color (Negre Diamant, Vermell Rubí, 
Blanc Perla i Marró Arenisca) , amb suport de so d’Alta Definició amb 2 altaveus 
integrats, amb tecnologia WLAN estàndard (802.11n). 
 El teclat, amb el 93% de la grandària estàndard, té les tecles més grans per 
escriure de forma més precisa i el touchpad multigestual és perfecte desplaçar-
se, rotar, fer zoom i mostrar imatges simplement amb la punta dels dits. 
 
 
5.2 El servei 
 
El servei l’establim per una banda, amb l’accés a la pagina web, segmentada per 
sectors : 
• Premsa On-line: On oferirem accés als principals diaris on-line, amb 
diferents idiomes. 
• Cultural: Enllaços a les principals activitats de la zona. 
• Correu: Enllaços als principals servidors de correu. 
• Oci: Xarxes socials, musica, vídeos on-line… etc. 
i per altra banda el software de gestió de congelació per la protecció dels equips. 
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5.2.1. Pàgina Web 
 
En l’actualitat existeix un gran numero de webs que t’ajuden a crear pagines 
d’una forma simple i ràpida, poguent crear sorprenents continguts , amb entorn 
de programació Flaix, d’una forma intuïtiva i sense la necessitat de sapiguer 
programació, i amb el valor afegit que son gratuïtes. 
Aquestes pagines minimitzen el temps de programació, poguent oferir als nostres 
clients entorns personalitzats al seus establiments, sense la necessitat de 
necessitar personal expert en creació d’entorn web, i reduint al màxim el temps 
emprat per a tal efecte. 
Els equips, nomes disposaran  d’un accés directe a l’escriptori per accedir a 
internet , que estarà vinculat a la nostra pagina web. 
D’aquesta forma, redirigim als usuaris a pagines predefinides on podem oferir 
informació pre-acordada amb l’establiment, i aprofitar l’opció d’oferir publicitat. 
Com nomes oferim accessos directes a diferents pàgines web, no ens obliga a la 
creació de continguts. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 14. Pàgina Web  www.wix.com/armich/bluthchannel 
 
Amb el software de congelació ens assegurem, que els usuaris no puguin canviar 
aquest accés directe, aprofita’n que el volum d’usuaris del servei visitaran la 
nostra pagina web. 
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5.2.2. Software de congelació  
 
El Software de congelació prevé contra els canvis no desitjats de les estacions de 
treball, independentment que siguin accidentals o intencionats.  
Aquest software han estat provat per reduir els incidents de servei d'assistència 
tècnica de suport i permet minimitzar les actuacions en els equips. 
Al reiniciar l’equip aquest torna a l’estat inicial , on es va produir la seva 
congelació, tornant a reconfigurar tots els paràmetres establert per el 
programador. 
Escollim el programa DeepFreeze de Faraonics, desprès de realitzar diferents 
probes amb altres productes semblant en el mercat. La seva facilitat d’ús es un 
dels punts més valorats en l’elecció. 
Aquest software es de pagament , basat en llicencies per numero d’equips, i 
temps de funcionament. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 15. Software de Congelació. 
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5.3 Canals de distribució 
Desprès de l’elecció dels equips, per la seva relació – qualitat – preu , busquem 
un majorista, el qual ens pugui aportar un servei ràpid per l’entrega d’equips, 
que disposi d’un estoc important, la qual cosa ens evitarà haver de disposar 
d’aquest per part de nosaltres. 
Una vegada, recepccionat els equips, es procedirà a la configuració e instal·lació 
del software de congelació, deixant l’equip llest per enviar al client a traves d’una 
empresa de missatgeria ràpida. 
Per establir el millor preu realitzem una comparativa amb els principals empreses 
de missatgeria , realitzant una simulació en una de les poblacions preestablertes 
en el pla d’empresa per al primer any: 
 
Origen: ESPANYA-RIPOLL;17500 
Destinació: ESPANYA-PLATJA D’ARO; 17250 
Tipus: Envio PAQUET 
Peso 2,0 Kg.  
Peces 1 
 
 
Empresa Urgència Preu 
 
Al dia següent 
hàbil. 
12 € 
 
Al dia següent 
hàbil. 
10.59 € 
 
Al dia següent 
hàbil. 
5.31 € 
 
Al segon dia 
hàbil. 
8.46 € 
 
 
Com es pot apreciar, en distribució per la zona de Girona MRW, ens aporta el 
preu més competitiu. 
 
Així definim un màxim de 3 a 4 dies hàbils, des de la firma del contracte per part 
dels nostres clients, fins l’entrega dels equips. 
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5.4 L’organització Comercial 
La principal forma de captació de clients, haurà de ser per part del nostre comercial, 
a traves de visites a les diferents poblacions establertes en el pla de marketing, 
mitjançant marketing directe, amb la finalitat de guanyar clients i fomentar la 
fidelitat dels mateixos. Per la seva banda, l'objectiu de la fidelitat dels clients pot 
estar dirigit al fet que repeteixin la compra o a mantenir l'adquisició permanent del 
servei. 
Una vegada el nostre comercial hagi contactat amb el client i aquest estigui                
interessat a contractar els nostres serveis aquest s'encarregarà de recollir les dades 
necessàries en un formulari i desencadenarà el procés de firma del model de 
contracte ( Annex 2) . 
5.4.1. Tramitació d’equips. 
 
Les avaries o el mal funcionament dels equips se’ns hauran de  comunicar a través 
de trucades o trameses de fax. 
Els problemes es resoldran en un període màxim de (segons la gravetat de la 
incidència). 
• S'entén per incidència crítica: les incidències que, en el marc de la prestació dels 
Serveis, afecten significativament el client. [ordinador no s’engega ]  
• S'entén per incidència greu: les incidències que, en el marc de la prestació dels 
Serveis, afecten moderadament el client. [ordinador lent, no funcionen 
programes,...] 
• S'entén per incidència lleu: les incidències que es limiten a entorpir la prestació 
dels Serveis. [ordinador no es connecta a internet, no va la webcam, no van els 
altaveus…. 
 
La reparació es realitzarà en els següents períodes màxims des de l'avís: 
• Incidència crítica 2 díes 
• Incidència greu  5 díes 
• Incidència lleu  5 díes 
 
 
 
 
Ivan Armijo Marquez  
5.5 Comunicació integral 
• Campanyes promocionals, política de màrqueting directe... 
BluthChannel compta amb una política de comunicació complexa ja que, per una 
banda, requereix d'un sistema de comunicació i publicitat que permeti donar a 
conèixer el projecte arreu del territori català i posicionar-lo, però, per altra banda, 
compta amb l'amenaça exterior de la possibilitat d'una ràpida emergència 
d'empreses competidores directes. Així doncs, Mobilite&Channel no pot establir una 
política de comunicació massiva sinó que ha d'actuar a través de sistemes de 
comunicació directes. 
 
Promoció 
 
• BluthChannel elaborarà un dossier d'empresa que servirà com a suport de 
venta als diferents comercials. (Annex 3). 
• També es disposarà de tríptics informatius on s'informarà del servei 
BluthChannel i que es podran trobar en els diferents comerços adscrits al 
servei. 
• Per altra banda, BluthChannel disposarà de tot un seguit de productes de 
merchandasing que utilitzarà per difondre imatge de marca 
• Promocionalment durant els 6 primers mesos s’aplicarà una reducció a les 
quotes dels clients comercials al adquirir un segon o més equips. 
5.6 Preu 
Les estratègies amb les quals s'estableixen els preus dels productes varien 
segons la fase del cicle de vida que estigui travessant el producte. Durant la 
introducció del producte al mercat és quan es produeix el procés més difícil. 
Hem d’estimar unes despeses fixes independents del procés de producció, com 
podrien ser: 
• Lloguer d’un local. 
• Manteniment local. 
• Gestió administrativa. 
• Personal comercial. 
• Dietes i allotjaments. 
I unes despeses variables en funció del procés productiu: 
• Equips. 
• Software de congelació. 
• Transports. 
• Incentius comercials. 
• Estoc. 
 Estudi de Viablitiat Renting Ordinadors 
• Recanvis. 
5.6.1. Lloguer d’un local 
S'ha pensat que la localització idònia de la nostra empresa hauria de ser a la 
població de Ripoll, lloc natural on vivim. 
Com el projecte, s’iniciarà a la comarca del Ripollès, expandint-se en el primer 
any a la província de Girona, sembla correcte establir el centre de treball en un 
pis o local de la zona centre d’ aquesta població. 
No és necessari trobar un local de grans dimensions posat que el nombre 
d'empleats i equips informàtics és reduït la qual cosa redunda en l'estalvi de 
costos per a la nostra empresa. 
El local disposa d’una area total de 35 m2 i el preu de lloguer de'l local es de 450 
€. 
Estimem la necessitat de 2 equips informàtics, que inicialment serien personals, i 
destinem 1000 € per la compra de material d’oficina. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 16. Mapa situació del Local. 
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5.6.2. manteniment del Local 
En el manteniment del local hem de tenir en compte: 
• La potencia de llum contractada: 4.6 KW el que representa un mínim de 
19.58 € + un variable estimat en 35 €. 
• Aigua sanitària: Inclosa amb el preu del lloguer. 
• Telèfon fixa + internet: Preu base de 42,99 € / mes. 
• Mòbil : Tarifa per autònoms 3 equips de 48,90 € /mes. 
5.6.3. Gestió Administrativa 
Segon l’experiència emprada en anys anteriors la gestió administrativa serà 
gestionada per nosaltres i supervisada per amb una gestoria de la zona, la qual 
ens cobra 101 € / mensuals. 
5.6.4. Personal Comercial 
Necessitem una bona promoció de la nostra empresa i del nostre servei per 
donar-nos a conèixer en aquest mercat, per això hem previst contractar a un 
tècnic comercial de contrastada experiència i ampli currículum que exerceixi 
aquestes funcions per poder dedicar-nos exclusivament a les labors pròpies del 
nostre negoci. El comercial s'encarregarà de trobar-nos clients i intentar 
vendre'ls el nostre servei principalment, posteriorment en l'apartat de recursos 
humans es detallarà en profunditat les funcions d'aquest lloc de treball. 
Estimem un gasto anual de 15.000 € + incentius. 
5.6.5. Dietes i allotjaments. 
La funció principal del la persona comercial, es la captació de clients. Aquest 
haurà de visitar poblacions,  posant-se amb contacte amb el principals hotels, 
cases rurals, bars, i potencials clients de la zona. 
Una vegada el nostre comercial hagi contactat amb el client i aquest estigui 
interessat a contractar els nostres serveis el comercial s'encarregarà de recollir 
les dades necessàries i firmar un contracte de permanència de 18 mesos. 
Es per això que el comercial, haurà de maximitzar el temps, dinant i pernoctant a 
les poblacions, seguint la ruta de poblacions establerta per nosaltres. 
Estimem 560 € en dietes, repartides en : 
Producte Preu Total x 20 dies 
laborables 
Escorçar 6 € 120 € 
Dinar  12 € 240 € 
Sopar 10 € 200 € 
 Subtotal 560 € 
 
I pernoctacions 400 € mensuals, a raó de 20 € diaris. 
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5.6.6. Equips 
 
Terabyte 2003 S.L, situat a Logroño (La Rioja), ens aporta un preu molt 
competitiu, amb un estoc mínim de 400 equips, garantia de 1 any, i una entrega 
en 48 hores. 
El preu de l’equip 212,28 €, amb un estalvi de 16,71 € respecte als seus 
principals competidors. 
 
Figura 17. Acer Aspire One D255 
5.6.7. Software de congelació 
 
Establint un contracte mínim de 18 mesos, el valor del preu per equip del 
software de congelació es : 
 
Producte Quantitat Preu Total 
Deep Freeze Standard 
Workstation Licenses 
25 24.68 € 617 € 
Deep Freeze 
Standard Maintenance Package 
2 year 215.95 € 215.95 € 
  Subtotal 832.95 € 
 
El qual ens surt a 33,31 € per equip durant 2 anys. 1,85 € per mes, que haurem 
de tenir en compte alhora de calcular el preu del servei. 
5.6.8. Transport 
MRW amb la seva política de preus provincials, ens realitzarà l’entrega i recollida 
dels equips en cas d’existir qualsevol problema amb algun d’ells. 
 
Producte Preu 
Entrega 5.31  € 
Entrega i Recollida  10.62 € 
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5.6.9. Incentius comercials 
El pla d'incentius o beneficis socials en la força de vendes deu ser desenvolupat 
en línia amb els objectius de l'empresa,aportant una retribució que percep el 
venedor en efectiu. 
Per cada contracte realitzat , valorem un incentiu de 10 €, fixem com a objectius 
mínims de 25 contractes mensuals. 
5.6.10. Estoc 
L’elecció d’un proveïdor, que disposa d’un gran estoc d’equips, amb un plaç 
d’entrega de 48 hores, ens minimitza la necessitat de disposar d’un estoc de 
servei. 
Si essent necessari, un estoc de manteniment per canviar equips, en el cas de 
que el client, tingui qualsevol problema, i poguer realitzar un canvi amb la major 
brevetat possible, a traves del servei de missatgeria avanç esmentat. 
Estimem un equip per al servei de manteniment cada 25 contractes realitzats. 
5.6.11. Recanvis 
Un dels principals problemes del servei de manteniment integral, es la possibilitat 
de la falla d’alguns dels elements dels equips.  
El servei de garantia, del nostre proveïdor, ens cobrirà, la falla d’elements 
defectuosos. 
El que el proveïdor no ens cobrirà, es el recanvi de peces, per mal ús o accidents. 
En aquest cas, serem nosaltres els que repararem i arreglàrem els equips, 
disposant d’un estoc mínim de reparació. 
D’igual forma, que amb els equips, es busquen proveïdors que disposin d’estoc 
amb un servei d’entrega immediat, per a les peces de reparació. 
 Una vegada analitzat el o els desperfectes amb els equips, es demanarà el 
material necessari, i es procedirà a arreglar els desperfectes, habilitant d’aquesta 
forma l’equip per reposar-li-ho en cas de ser necessari per un altra que ens envií 
un client. 
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Principal material de reparació: 
 
 
Figura 18. Pantalla 10.1’’ Acer D255 
 
Transistor de Pel·lícula Fina 
(TFT) Matriu activa Pantalla de 
Cristall Líquid (LCD) for touch-
screen laptop . 
 
57,98 € 
 
 
 
Figura 19. Coberta Acer D255 
 
Diferents tonalitats de color 
(Negre Diamant, Vermell 
Rubí, Blanc Perla i Marró 
Arenisca) 
 
68,32  € 
 
 
Figura 20. Alimentador Acer D255 
 
Voltatge d'entrada AC240V  
Voltatge de sortida 19 V 
Potència de sortida (màx. en 
Watts) 90 W 
 
29,64 € 
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Figura 21. Teclat Acer D255 
 
 
Teclat Acer Aspire Compatible One 
521 533 D255 D260 Series 
 
 
47,25 € 
 
 
 
Figura 22. Placa Mare Acer D255 
 
 
Processador Intel AtomTM Processor 
N450, 1 GB de Ram. 
 
 
136,25 € 
 
 
 
Figura 23. Placa Wi-Fi Acer D255 
 
 
WLAN estàndard : 802.11n  
 
 
37,15 € 
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5.6.12. Resum despeses. 
 
Despeses Fixes   
Despeses 
Variables   
        
Lloguer Local 450 € Equips 212,28 € 
Llum 54,58 € Software congelació 33,31 € 
Telèfon + Internet 42,99 € Entrega Transport 5,31 € 
Mòbil 146,70 € 
Incentius 
Comercials 10 € 
Gestoria 101 € Estoc 212,28 € 
Personal comercial 1.250 € Recanvis 376,59 € 
Dietes i 
allotjaments 1.060 €     
        
Subtotal 3.105 € Subtotal 849,77 € 
 
Si estimem uns lloguers de 25 equips mensuals, 300 anuals: 
 
Equips 300 
Estoc equips (Cada 25) 12 
Estoc recanvis (Cada 
50) 6 
Despeses Estoc 2.547,36 € 
Despeses recanvis 2.259,54 € 
Despeses fixes Anuals 
(Cf)  37.263 € 
Despeses variables (Cv) 78.270,00 € 
    
SubTotal 120.340,14 € 
 
Desitgem la obtenció de beneficis a partir del tercer trimestre de l’activitat 
empresarial, per això es realitzen una sèrie de supòsits amb el preu del lloguer 
dels equips: 
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5.6.13. Supòsit 1 
 
Supòsit € de lloguer mensual 30 €       
Preu Equips 260,9 €       
Estimació de despeses de manteniment de 10% per equip dels ingressos per 
equip: 3€   
        
Cobraments: Inici Gener Febrer Març Abril Maig  Juny 
                
Número d'equips al mercat 0 25 50 75 100 125 150
Total ingrés per vendes 0 750 € 1.500 € 2.250 € 3.000 € 3.750 € 4.500 €
                
Pagaments               
                
Despeses fixes 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 
incentiu comercial 0 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 €
Despeses manteniment 0 75 € 150 € 225 € 300 € 375 € 450 €
Nous equips 25 25 25 25 25 25 25
Despeses equips 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 €
Total Pagaments 9.628 € 9.953 € 10.028 € 10.103 € 10.178 € 10.253 € 10.328 €
                
        
Guanys mensuals 0 € -9.203 € -8.528 € -7.853 € -7.178 € -6.503 € -5.828 €
        
Cobraments:   Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre
                
Número d'equips al mercat   175 200 225 250 275 300
Total ingrés per vendes   5.250 € 6.000 € 6.750 € 7.500 € 8.250 € 9.000 €
                
Pagaments               
                
Despeses fixes   3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 
incentiu comercial   250 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 €
Despeses manteniment   525 € 600 € 675 € 750 € 825 € 900 €
Nous equips   25 25 25 25 25 25
Despeses equips   6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 €
Total Pagaments   10.403 € 10.478 € 10.553 € 10.628 € 10.703 € 10.778 €
        
Guanys mensuals  -5.153 € -4.478 € -3.803 € -3.128 € -2.453 € -1.778 €
 
 
Observem que amb un lloguer de 30 euros per equip, el primer any no 
obtindríem beneficis. 
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5.6.14. Supòsit 2 
 
Supòsit  € de lloguer mensual 40 €       
Preu Equips 260,9       
Estimació de despeses de manteniment de 10% per equip dels ingressos per equip: 4 €   
        
Cobraments: Inici Gener Febrer Març Abril Maig  Juny 
                
Número d'equips al mercat 0 25 50 75 100 125 150
Total ingrés per vendes 0 1.000 € 2.000 € 3.000 € 4.000 € 5.000 € 6.000 €
                
Pagaments               
                
Despeses fixes 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 
incentiu comercial 0 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 €
Despeses manteniment 0 100 € 200 € 300 € 400 € 500 € 600 €
Nous equips 25 25 25 25 25 25 25
Despeses equips 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 €
Total Pagaments 9.628 € 9.978 € 10.078 € 10.178 € 
10.278 
€ 10.378 € 10.478 €
                
        
Guanys mensuals 0 € -8.978 € -8.078 € -7.178 € 
-6.278 
€ -5.378 € -4.478 €
        
Cobraments:   Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre
                
Número d'equips al mercat   175 200 225 250 275 300
Total ingrés per vendes   7.000 € 8.000 € 9.000 € 
10.000 
€ 11.000 € 12.000 €
                
Pagaments               
                
Despeses fixes   3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 
incentiu comercial   250 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 €
Despeses manteniment   700 € 800 € 900 € 1.000 € 1.100 € 1.200 €
Nous equips   25 25 25 25 25 25
Despeses equips   6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 €
Total Pagaments   10.578 € 10.678 € 10.778 € 
10.878 
€ 10.978 € 11.078 €
        
Guanys mensuals  -3.578 € -2.678 € -1.778 € -878 € 23 € 923 €
 
 
 
Observem que amb un lloguer de 40 euros per equip, a finals del primer any de 
l’activitat comercial començaríem a obtenir beneficis. 
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5.6.15. Supòsit 3 
 
Supòsit  € de lloguer mensual 45 €       
Preu Equips 260,9       
Estimació de despeses de manteniment de 10% per equip dels ingressos per equip: 4,5   
        
Cobraments: Inici Gener Febrer Març Abril Maig  Juny 
                
Número d'equips al mercat 0 25 50 75 100 125 150
Total ingrés per vendes 0 1.125 € 2.250 € 3.375 € 4.500 € 5.625 € 6.750 €
                
Pagaments               
                
Despeses fixes 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 
incentiu comercial 0 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 €
Despeses manteniment 0 113 € 225 € 338 € 450 € 563 € 675 €
Nous equips 25 25 25 25 25 25 25
Despeses equips 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 €
Total Pagaments 9.628 € 9.990 € 10.103 € 10.215 € 
10.328 
€ 10.440 € 10.553 €
                
        
Guanys mensuals 0 € -8.865 € -7.853 € -6.840 € 
-5.828 
€ -4.815 € -3.803 €
        
Cobraments:   Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre
                
Número d'equips al mercat   175 200 225 250 275 300
Total ingrés per vendes   7.875 € 9.000 € 10.125 € 
11.250 
€ 12.375 € 13.500 €
                
Pagaments               
                
Despeses fixes   3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 
incentiu comercial   250 € 250 € 250 € 250 € 250 € 250 €
Despeses manteniment   788 € 900 € 1.013 € 1.125 € 1.238 € 1.350 €
Nous equips   25 25 25 25 25 25
Despeses equips   6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 € 6.523 €
Total Pagaments   10.665 € 10.778 € 10.890 € 
11.003 
€ 11.115 € 11.228 €
        
Guanys mensuals  -2.790 € -1.778 € -765 € 248 € 1.260 € 2.273 €
 
Amb un lloguer de 45 € mensuals, compliríem l’objectiu establert de començar a 
obtenir beneficis a partir del 3 trimestre. 
Per tant s’estableix una quota mensual de 45 € + IVA per equip llogat. 
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CAPÍTOL 6: 
RECURSOS HUMANS 
Es denomina recursos humans al treball que aporta el conjunt dels empleats o 
col·laboradors d'una organització. 
En aquest cas, el soci de l’empresa i jo mateix, ens encarregarem de la gestió, 
gestió administrativa amb ajuda de la gestoria, instal·lació , reparació i 
tramitació de canvi d’equips. 
Encara que treballem a l’empresa no tindrem , inicialment, nòmines fixes per no 
disparar els costos fixes, ja que l’empresa no serà la font d’ingressos principals. 
El fet que ambdós socis seran legalment autònoms es pagaran la Seguritat Social 
i l’IRPF personalment i no generarem cost per l’empresa. 
Subdividirem la estructura organitzativa en dos àrees. La de caràcter tècnic i la 
de caràcter comercial: 
 
• Àrea Tècnica: S’encarregarà de l’adquisició dels equips , preparació e 
instal·lació del software de congelació, gestió de la pàgina web, reparació i 
manteniment, gestió del material de recanvi i estoc, atenció telefònica, així 
com de la supervisió de l’evolució de la tecnologia. 
 
• Àrea Comercial: Es responsabilitzarà del equip comercial, captació de nous 
clients i ampliació de les línees de negoci. També serà el responsable del àrea 
de marketing en la que incloem la publicitat, i gestió administrativa amb 
l’ajuda de la gestoria. 
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Comercial: En dependència de l’àrea comercial i es responsabilitzarà de: 
• Guanyar clients i fomentar la fidelitat dels mateixos. 
• Obertura i manteniment de la cartera de clients. 
• Assessorament tècnic de clients. 
• Anàlisi de les necessitats del client. 
La seva jornada laboral serà de 9 a 14h i de 16h a 19h. 
Dispossara d’un mes de vacances a l’estiu, que serà substituït per una persona de 
E.T.T, la qual representarà un cost igual per a la empresa. 
Es publicaran anuncis en premsa i en pagines web d’ofertes de treball, per pòquer 
aconseguir un major nombre de candidats. L’entrevista i selecció es realitzarà per el 
responsable de l’àrea comercial. 
El perfil exigit serà de: 
• Estudis mínims FPII o similar, preferiblement diplomatura o enginyeria en 
qualsevol area. 
• Experiència mínima en el sector de un any. 
• Curs de tècnica en ventes. 
• Coneixements bàsics de informàtica. 
• Permís de conduir B1. 
S’estableixen reunions de seguiment amb l’àrea comercial, els dimecres de cada 
setmana, en cas de ser festiu al següent dia laboral hàbil. 
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CAPÍTOL 7: 
PLA FINANCER 
Els principals objectius del pla financer són conèixer el capital necessari per 
engegar el negoci, els recursos necessaris per al seu sosteniment i 
funcionament, el finançament necessari per al creixement, el benefici que va 
a generar la inversió realitzada i les decisions que es van a prendre. 
Per estimar el capital necessari, que ens faria falta per engegar el projecte, 
aprofitem el balanç de Tresoreria (Punt 7.1.2 Previsió de Fons), amb un capital 
inicial de 0 €.  
Això ens indica un saldo final de tresoria negatiu de -54.077,7 €, que es produeix 
al mes de setembre del primer any. 
12.000 €, seran aportats per part de nosaltres (prestem bancari), i els altres, 
45.000 € (Tenin en compte un petit fons de maniobra), els buscarem amb fons 
de capital risc. 
El prestem cedit per BBVA, té un interès del 9,62% TAE i no és paga comissió 
d’entrada, per ser prestem per a joves emprenedors., per tant són les despeses 
de formalització de deutes igual a 0. 
7.1.1. Prestéc 
Condicions del préstec   
    
Capital Total 12.000 € 
Periodicitat Mensual 
Plaç 3 anys 
Tipus d’interès 9,62% 
Comissió d’obertura 0% 
Resultats   
Quota (Mensual) 385.07 € 
TAE 10.03% 
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MES 
CAPITAL 
PENDENT 
QUOTA 
TOTAL 
QUOTA 
AMORTITZACIÓ 
QUOTA 
INTERESSOS 
1 12000 0 0 0 
2 11711,13 385,07 288,87 96,20 
3 11419,94 385,07 291,19 93,88 
4 11126,42 385,07 293,52 91,55 
5 10830,55 385,07 295,87 89,20 
6 10532,31 385,07 298,25 86,82 
7 10231,67 385,07 300,64 84,43 
8 9928,62 385,07 303,05 82,02 
9 9623,15 385,07 305,48 79,59 
10 9315,22 385,07 307,92 77,15 
11 9004,83 385,07 310,39 74,68 
12 8691,95 385,07 312,88 72,19 
13 8376,56 385,07 315,39 69,68 
14 8058,64 385,07 317,92 67,15 
15 7738,18 385,07 320,47 64,60 
16 7415,14 385,07 323,04 62,03 
17 7089,51 385,07 325,63 59,44 
18 6761,28 385,07 328,24 56,83 
19 6430,41 385,07 330,87 54,20 
20 6096,89 385,07 333,52 51,55 
21 5760,70 385,07 336,19 48,88 
22 5421,81 385,07 338,89 46,18 
23 5080,21 385,07 341,61 43,46 
24 4735,86 385,07 344,34 40,73 
25 4388,76 385,07 347,10 37,97 
26 4038,87 385,07 349,89 35,18 
27 3686,18 385,07 352,69 32,38 
28 3330,66 385,07 355,52 29,55 
29 2972,29 385,07 358,37 26,70 
30 2611,05 385,07 361,24 23,83 
31 2246,91 385,07 364,14 20,93 
32 1879,85 385,07 367,06 18,01 
33 1509,85 385,07 370,00 15,07 
34 1136,89 385,07 372,97 12,10 
35 760,93 385,07 375,96 9,11 
36 381,96 385,07 378,97 6,10 
36 -0,05 385,07 382,01 3,06 
 
 
 
 
 
7.1.2. Previsió de Fons 
ANY1              
CONCEPTE   Gen   Feb   Març    Abril    Maig   Juny    Juliol   Agost   Setem.   Oct.   Novem.   Decem   T.Periode  
Saldo Inicial              -   -    11.147   -    21.009   -    29.586   -    36.879   -    42.888   -    47.612   -    51.052   -   53.207   -    54.078   -    53.664   -    51.966     
Cobraments Corrents 1327,5 2655,0 3982,5 5310,0 6637,5 7965,0 9292,5 10620,0 11947,5 13275,0 14602,5 15930,0 103545,0 
Cost Variable                           
Incentiu Comercial 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 3000,0 
Manteniment Equips 239,0 477,9 716,9 955,8 1194,8 1433,7 1672,7 1911,6 2150,6 2389,5 2628,5 2867,4 18638,1 
Equips 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 21638,1 
TOTAL 8185,5 8424,5 8663,4 8902,4 9141,3 9380,3 9619,2 9858,2 10097,1 10336,1 10575,0 10814,0 113996,7 
Costos Fixes                           
Lloguer Local 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 5400,0 
Llum 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 655,0 
Telefon + Internet 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 515,9 
Mòbil 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 1760,4 
Gestoria 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 1212,0 
Personal comercial 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 15000,0 
Dietes i allotjaments 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0   
TOTAL 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 37263,2 
TOTAL TRESSORERIA CORRENT -9963,3 -8874,7 -7786,2 -6697,6 -5609,1 -4520,5 -3432,0 -2343,4 -1254,9 -166,3 922,2 2010,8 -47714,9 
Cobraments No Corrents                           
Pagament No Corrents                           
Interessos del préstec 96,2 95,7 95,2 94,6 94,1 93,6 93,0 92,5 92,0 91,4 90,9 90,4 1119,6 
Quota de devolució del prestec 288,9 289,4 289,9 290,4 291,0 291,5 292,0 292,6 293,1 293,6 294,2 294,7 3501,3 
Quota devolució capital dividents                           
TOTAL TRESSORERIA NO CORRENT 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1   
Cobrament IVA repercutit 239,0 477,9 716,9 955,8 1194,8 1433,7 1672,7 1911,6 2150,6 2389,5 2628,5 2867,4 18638,1 
Pagaments IVA suportat 1807,3 1850,3 1893,4 1936,4 1979,4 2022,4 2065,4 2108,4 2151,4 2194,4 2237,4 2280,5 24526,8 
IVA HP       -5097,9     -7451,8    -8042,3       
TOTAL TRES IVA. -1568,4 -1372,4 -1176,5 -980,6 -784,6 -588,7 -392,8 -196,8 -0,9 195,1 391,0 586,9 -5888,7 
TOTAL TRES PERIODE -11146,6 -9862,1 -8577,6 -7293,1 -6008,6 -4724,1 -3439,7 -2155,2 -870,7 413,8 1698,3 2982,8   
SALDO FINAL TRES. -11146,6 -21008,7 -29586,3 -36879,4 -42888,1 -47612,2 -51051,9 -53207,0 -54077,7 -53663,9 -51965,6 -48982,8   
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7.1.3. Perdues i Guanys (Sense I.V.A)  
 
ANY1               
CONCEPTE   Inici   Gen   Feb   Març   Abril    Maig   Juny   Juliol   Agost   Setem.   Oct.   Novem.   Decem   T.Periode  
                              
Ventes            -       1.125       2.250      3.375      4.500      5.625      6.750      7.875      9.000        10.125      11.250        12.375        13.500              87.750    
                              
Cost Variable    6.523       6.885       6.998      7.110      7.223      7.335      7.448      7.560      7.673          7.785        7.898          8.010          8.123              96.568    
                              
M.de contribució -  6.523    -  5.760    -  4.748   -  3.735   -  2.723   -  1.710   -     697         315      1.328          2.340        3.353          4.365          5.378     
                              
Cost Fixe    3.105       3.105       3.105      3.105      3.105      3.105      3.105      3.105      3.105          3.105        3.105          3.105          3.105              40.365    
                              
BAIT -  9.628    -  8.865    -  7.853   -  6.840   -  5.828   -  4.815   -  3.803   -  2.790   -  1.778   -        765           248          1.260          2.273   -         49.183    
Int. del deute           96            96           95           95           94           94           93           93               92             91               91               90                1.120    
BAT -  9.628    -  8.961    -  7.948   -  6.935   -  5.922   -  4.909   -  3.896   -  2.883   -  1.870   -        857           156          1.169          2.182   -           9.628    
 
ANY2               
CONCEPTE    Gener Febrer Març  Abril  Maig Juny  Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Decembre Total Periode 
                              
Ventes   14.625 € 15.750 € 16.875 € 18.000 € 19.125 € 20.250 € 21.375 € 22.500 € 23.625 € 24.750 € 25.875 € 27.000 € 249.750 € 
                              
Cost Variable   8.235 € 8.348 € 8.460 € 8.573 € 8.685 € 8.798 € 8.910 € 9.023 € 9.135 € 9.248 € 9.360 € 9.473 € 106.245 € 
                              
M.de contribució   6.390 € 7.403 € 8.415 € 9.428 € 10.440 € 11.453 € 12.465 € 13.478 € 14.490 € 15.503 € 16.515 € 17.528 €   
                              
Cost Fixe   3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 37.260 € 
                              
BAIT   3.285 € 4.298 € 5.310 € 6.323 € 7.335 € 8.348 € 9.360 € 10.373 € 11.385 € 12.398 € 13.410 € 14.423 € 106.245 € 
Int. del deute   89,84 89,31 88,77 88,23 87,70 87,16 86,62 86,07 85,53 84,99 84,44 83,90 1042,56 
BAT   3.195 € 4.208 € 5.221 € 6.234 € 7.247 € 8.260 € 9.273 € 10.286 € 11.299 € 12.313 € 13.326 € 14.339 € 90863,84 
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ANY3               
CONCEPTE    Gener Febrer Març  Abril  Maig Juny  Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Decembre Total Periode 
                              
Ventes   28.125 € 29.250 € 30.375 € 31.500 € 32.625 € 33.750 € 34.875 € 36.000 € 37.125 € 38.250 € 39.375 € 40.500 € 411.750 € 
                              
Cost Variable   9.585 € 9.698 € 9.810 € 9.923 € 10.035 € 10.148 € 10.260 € 10.373 € 10.485 € 10.598 € 10.710 € 10.823 € 122.445 € 
                              
M.de contribució   18.540 € 19.553 € 20.565 € 21.578 € 22.590 € 23.603 € 24.615 € 25.628 € 26.640 € 27.653 € 28.665 € 29.678 €   
                              
Cost Fixe   3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 3.105 € 37.260 € 
                              
BAIT   15.435 € 16.448 € 17.460 € 18.473 € 19.485 € 20.498 € 21.510 € 22.523 € 23.535 € 24.548 € 25.560 € 26.573 € 252.045 € 
Int. del deute   82,80 82,25 81,70 81,15 80,60 80,05 79,50 78,94 78,39 77,83 77,27 0,00 880,49 
BAT   15.352 € 16.365 € 17.378 € 18.391 € 19.404 € 20.417 € 21.431 € 22.444 € 23.457 € 24.470 € 25.483 € 26.573 € 224592,01 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 24. Previsió de resultats avanç d’impostos. 
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7.1.4. Estat de Tresoreria provisional 
ANY1              
CONCEPTE   Gen   Feb   Març    Abril    Maig   Juny    Juliol   Agost   Setem.   Oct.   Novem.   Decem   
Saldo Inicial    57.000        45.853        35.991        27.414        20.121         14.112          9.388          5.948          3.793          2.922          3.336           5.034    
Cobraments Corrents 1327,5 2655,0 3982,5 5310,0 6637,5 7965,0 9292,5 10620,0 11947,5 13275,0 14602,5 15930,0 
Cost Variable                         
Incentiu Comercial 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 
Manteniment Equips 239,0 477,9 716,9 955,8 1194,8 1433,7 1672,7 1911,6 2150,6 2389,5 2628,5 2867,4 
Equips 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 
TOTAL 8185,5 8424,5 8663,4 8902,4 9141,3 9380,3 9619,2 9858,2 10097,1 10336,1 10575,0 10814,0 
Costos Fixes                         
Lloguer Local 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 
Llum 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 
Telefon + Internet 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 
Mòbil 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 
Gestoria 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 
Personal comercial 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 
Dietes i allotjaments 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 
TOTAL 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 
TOTAL TRESSORERIA CORRENT -9963,3 -8874,7 -7786,2 -6697,6 -5609,1 -4520,5 -3432,0 -2343,4 -1254,9 -166,3 922,2 2010,8 
Cobraments No Corrents                         
Pagament No Corrents                         
Interessos del préstec 96,2 95,7 95,2 94,6 94,1 93,6 93,0 92,5 92,0 91,4 90,9 90,4 
Quota de devolució del prestec 288,9 289,4 289,9 290,4 291,0 291,5 292,0 292,6 293,1 293,6 294,2 294,7 
Quota devolució capital dividents                         
TOTAL TRESSORERIA NO CORRENT 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 
Cobrament IVA repercutit 239,0 477,9 716,9 955,8 1194,8 1433,7 1672,7 1911,6 2150,6 2389,5 2628,5 2867,4 
Pagaments IVA suportat 1807,3 1850,3 1893,4 1936,4 1979,4 2022,4 2065,4 2108,4 2151,4 2194,4 2237,4 2280,5 
IVA HP       -5097,9     -7451,8    -8042,3     
TOTAL TRES IVA. -1568,4 -1372,4 -1176,5 -980,6 -784,6 -588,7 -392,8 -196,8 -0,9 195,1 391,0 586,9 
TOTAL TRES PERIODE -11146,6 -9862,1 -8577,6 -7293,1 -6008,6 -4724,1 -3439,7 -2155,2 -870,7 413,8 1698,3 2982,8 
SALDO FINAL TRES. 45853,4 35991,3 27413,7 20120,6 14111,9 9387,8 5948,1 3793,0 2922,3 3336,1 5034,4 8017,2 
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ANY2              
CONCEPTE   Gen   Feb   Març    Abril    Maig   Juny    Juliol   Agost   Setem.   Oct.   Novem.   Decem   T.Periode  
Saldo Inicial      8.017         9.178       11.385       14.637       18.934       24.277       30.666       38.100       46.580        56.105      66.676       78.291     
Cobraments Corrents 14625,0 15750,0 16875,0 18000,0 19125,0 20250,0 21375,0 22500,0 23625,0 24750,0 25875,0 27000,0 249750,0 
Cost Variable                           
Incentiu Comercial 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 3000,0 
Manteniment Equips 3106,4 3345,3 3584,3 3823,2 4062,2 4301,1 4540,1 4779,0 5018,0 5256,9 5495,9 5734,8 53046,9 
Equips 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 56046,9 
TOTAL 11052,9 11291,9 11530,8 11769,8 12008,7 12247,7 12486,6 12725,6 12964,5 13203,5 13442,4 13681,4 148405,5 
Costos Fixes                           
Lloguer Local 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 5400,0 
Llum 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 655,0 
Telefon + Internet 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 515,9 
Mòbil 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 1760,4 
Gestoria 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 1212,0 
Personal comercial 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 15000,0 
Dietes i allotjaments 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0   
TOTAL 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 37263,2 
TOTAL TRESSORERIA CORRENT 466,8 1352,9 2238,9 3125,0 4011,0 4897,1 5783,1 6669,2 7555,2 8441,3 9327,3 10213,4 64081,3 
Cobraments No Corrents                           
Pagament No Corrents                           
Interessos del préstec 89,8 89,3 88,8 88,2 87,7 87,2 86,6 86,1 85,5 85,0 83,3 82,8 1040,4 
Quota de devolució del prestec 295,2 295,8 296,3 296,8 297,4 297,9 298,5 299,0 299,5 300,1 300,6 301,2 3578,3 
Quota devolució capital dividents                           
TOTAL TRESSORERIA NO CORRENT 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 384,0 384,0   
Cobrament IVA no repercutit 2632,5 2835,0 3037,5 3240,0 3442,5 3645,0 3847,5 4050,0 4252,5 4455,0 4657,5 4860,0 44955,0 
Pagaments IVA suportat 2323,5 2366,5 2409,5 2452,5 2495,5 2538,5 2581,5 2624,5 2667,6 2710,6 2753,6 2796,6 30720,4 
IVA HP -6869,3     -5463,7     -2622,7     1653,6       
TOTAL TRES IVA. 309,0 468,5 628,0 787,5 947,0 1106,5 1266,0 1425,5 1584,9 1744,4 1903,9 2063,4 14234,6 
TOTAL TRES PERIODE 1160,9 2206,5 3252,0 4297,5 5343,1 6388,6 7434,2 8479,7 9525,2 10570,8 11615,2 12660,8   
SALDO FINAL TRES. 9178,1 11384,6 14636,6 18934,2 24277,2 30665,9 38100,0 46579,7 56105,0 66675,8 78291,0 90951,8   
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ANY3              
CONCEPTE   Gen   Feb   Març    Abril    Maig   Juny    Juliol   Agost   Setem.   Oct.   Novem.   Decem   T.Periode  
Saldo Inicial    90.952     104.659     119.412      135.211     152.055     169.944      188.879     208.860     229.886     251.958     275.075     299.238     
Cobraments Corrents 28125,0 29250,0 30375,0 31500,0 32625,0 33750,0 34875,0 36000,0 37125,0 38250,0 39375,0 40500,0 411750,0 
Cost Variable                           
Incentiu Comercial 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 250,0 3000,0 
Manteniment Equips 5973,8 6212,7 6451,7 6690,6 6929,6 7168,5 7407,5 7646,4 7885,4 8124,3 8363,3 8602,2 87455,7 
Equips 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 7696,6 90455,7 
TOTAL 13920,3 14159,3 14398,2 14637,2 14876,1 15115,1 15354,0 15593,0 15831,9 16070,9 16309,8 16548,8 182814,3 
Costos Fixes                           
Lloguer Local 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 450,0 5400,0 
Llum 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 54,6 655,0 
Telefon + Internet 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 43,0 515,9 
Mòbil 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 146,7 1760,4 
Gestoria 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 101,0 1212,0 
Personal comercial 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 1250,0 15000,0 
Dietes i allotjaments 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0 1060,0   
TOTAL 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 3105,3 37263,2 
TOTAL TRESSORERIA CORRENT 11099,4 11985,5 12871,5 13757,6 14643,6 15529,7 16415,7 17301,8 18187,8 19073,9 19959,9 20846,0 191672,5 
Cobraments No Corrents                           
Pagament No Corrents                           
Interessos del préstec 82,3 81,7 81,2 80,6 80,0 79,5 78,9 78,4 78,4 77,8 77,3 0,0 876,1 
Quota de devolució del prestec 302,8 303,4 303,9 304,5 305,0 305,6 306,1 306,7 306,7 307,2 307,8 0,0 3359,7 
Quota devolució capital dividents                           
TOTAL TRESSORERIA NO CORRENT 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 385,1 0,0   
Cobrament IVA no repercutit 5062,5 5265,0 5467,5 5670,0 5872,5 6075,0 6277,5 6480,0 6682,5 6885,0 7087,5 7290,0 74115,0 
Pagaments IVA suportat 2839,6 2882,6 2925,6 2968,6 3011,6 3054,7 3097,7 3140,7 3183,7 3226,7 3269,7 3312,7 36914,0 
IVA HP 7365,4     7147,2     8582,6     10018,0       
TOTAL TRES IVA. 2222,9 2382,4 2541,9 2701,4 2860,9 3020,3 3179,8 3339,3 3498,8 3658,3 3817,8 3977,3 37201,0 
TOTAL TRES PERIODE 13707,4 14752,9 15798,5 16844,0 17889,6 18935,1 19980,6 21026,2 22071,7 23117,2 24162,8 24823,3   
SALDO FINAL TRES. 104659,1 119412,1 135210,6 152054,6 169944,1 188879,2 208859,9 229886,0 251957,7 275075,0 299237,8 324061,0   
7.1.5. Conclusions 
 
L'objectiu principal d'aquest projecte és demostrar la viabilitat econòmica i 
tècnica d'una empresa dedicada al rènting de portàtils. 
Observem any rere any , l’augment de l’utilització d’internet per part de la 
població. També la clara tendència d’utilitzar recursos online  i l’aparició cada 
vegada més important de zones d’accés wifi. 
Existeix una oportunitat de negoci, donat que les empreses que existeixen de 
rènting ordinadors, no basen el seu model, en l’aportació d’un servei que doni 
valor afegit als establiments que treballen de cara al públic. 
L'evolució ràpida del pla d'actuació i dels contractes de permanència amb els 
establiments, ens protegirà de futurs competidors. 
Gracies, al contracte de permanència del servei, ens assegurem la recuperació i 
marge comercial de cada equip, amb un risc mínim, ja que sinó aconseguim 
contractes, tampoc existeixen despeses en els mateixos. 
Un dels principals valors afegit de la nostra empresa, es el servei de 
manteniment integral, però a la vegada , és també la principal amenaça per el 
desconeixement del volum de reparacions que hauríem de fer front. 
La facilitat actual de la creació de pàgines web, ens facilita la no necessitat de 
contractar personal molt qualificat, fet que ens augmentaria les despeses. 
L’evolució de la tecnologia, nomes ens obligaria a canviar d’equips, no a canviar 
el model de negoci. L’internet podrà evolucionar cap a un model online, però els 
equips sempre faran falta, i aquest , han de ser pràctics i còmodes d’utilitzar. 
Quant a la situació financera, hem de dir que en el transcurs del primer any, es 
produeixen guanys, tenint en compte una situació, que al nostre entendre , es 
cuidadosa, ja que només existeix la necessitat de aconseguir un contracte de un 
equip al dia. Existint la possibilitat que un sol establiment, adquireixi més d’un 
equip. 
Després del primer any en el qual pràcticament tots els esforços es centraran en 
el departament comercial, per crear i mantenir una cartera de clients pròpia, 
continuarà la seva expansió analitzant el mercat. Amb l’opció d’aprofitar el volum 
de persones que accedeixin a internet a traves del nostre servei, ampliant les 
línies de negoci,a publicitat a la pàgina web.               .  
 
La necessitat de finançament extern capital, ens obligarà a buscar fons de 
recursos de capital risc, per assolir els seus objectius de creixement i expansió 
geogràfica. 
Per tot lo vist anteriorment , podem concloure que el projecte Bluthchannel, es 
un projecte viable, i que disposa de grans possibilitats en el futur , degut 
principalment al forat d’un servei semblant en l’actualitat. 
 
 
 
Ivan Armijo Marquez  
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8.1 ANNEX1: Fitxa tècnica del Producte  
PROCESADOR   
Fabricante Intel  
Tecnología Atom  
Velocidad de clock 1,66 GHz 
Número del procesador N450  
Bit 64 bit 
Cache L2 Dimensiones Totales 0,51 mb 
PLACA MADRE   
Chipset Intel NM10 Express  
Front Side Bus 667 MHz 
RAM   
RAM Instalada 1 GB 
RAM Máxima 2 GB 
Bancos RAM Totales 1  
Bancos RAM Libres 0  
Frecuencia 666 MHz 
Tecnología DDR2  
Tipología SO-DIMM  
Nombre Módulo PC2-5300  
Número pin 0  
MONITOR   
Dimensiones 10,10 " 
Retroiluminación LED  
Tipología LCD Matriz Activa (TFT)  
Proporción 16:9  
Resolución Máxima (Ancho) 1024 Px 
Resolución Máxima (Altura) 600 Px 
Resolución (Sigla) WSVGA  
Luminosidad 200 nit 
Contraste 0 :1 
Soporte Colores 0 bit 
Tiempo de respuesta 0 ms 
Compatible 3D No  
Touchscreen No  
Características Específicas 
Touchpad multigestual con dos botones  
CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO   
Número Soportes 1  
Dimensión Total Soportes 250 GB 
Dimensión Soporte 1 250 GB 
Tipo Soporte 1 HDD (Hard Disk Drive)  
Interfaz Soporte 1 SATA  
Velocidad Soporte 1 5400 rpm 
Tipología Controlador SATA  
AUDIO   
Tarjeta Audio Integrada Sì  
Micrófono Integrado Sì  
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Soporte de sonido de Alta Definición con 2 
Altavoces integrados 
Headphone/ speaker/ line-out jack & 
Microphone-in jack   
Características Específicas 
  
GRÁFICA   
Integrada Sì  
Fabricante Intel  
Modelo GMA 3150  
Memoria Dedicada 64 mb 
Memoria Máxima 0 mb 
Resolución Máxima en Monitor Externo 
(Ancho) 1600 Px 
Resolución Máxima en Monitor Externo 
(Altura) 900 Px 
WEBCAM   
Webcam integrada Sì  
Megapixel 1,30  
WebCam Resolución (Ancho) 1280 Px 
WebCam Resolución (Altura) 1024 Px 
Frame por segundo 0  
BATERÍA   
Duración Batería 8 hr 
Número celdas 6  
Características específicas   
SISTEMA OPERATIVO & SOFTWARE   
S.o. Windows 7  
Versión S.O. Starter  
Imagen Precargada de Office 2010 
(activable con PKC) Sì  
Office Ready No  
SISTEMA OPERATIVO & SOFTWARE   
Versión Office Starter  
Duración office prueba incluido 2 months 
Duración antivirus incluido 2 months 
Software Applicativi ND  
Software Applicaciones nd  
Microsoft® Office 2010 Starter 
Windows 7® Starter 32-bit   Software Multimedia 
  
Software de Comunicacion ND  
Software de Utilidades ND  
McAfee Antivirus, Microsoft® Office 2010 Starter 
Windows 7® Starter 32-bit + Acer Configuration 
Manager for Android   
Software Incluido 
  
DIMENSIONES & PESO   
Altura 2,40 cm 
Profundidad 18,50 cm 
Peso sin embalaje 1,25 kg 
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LECTORES MEMORY/SMART CARD   
Número Formatos 2  
Compact Flash (CF) No  
Memory stick (ms) No  
Memory Stick Duo (DMS) No  
Memory stick micro (mms) No  
Memory Stick Pro (MS Pro) No  
Transflash / micro sd No  
Multimedia Card (MMC) Sì  
Multimedia card-reduced size rs-mmc No  
Secure Digital (SD) Sì  
Secure digital mini (msd) No  
Solid State Disk (SSD) No  
Xd card (xd) No  
UNIDADES ÓPTICAS   
Número unidades instaladas 0  
Tipología unidad instalada Ninguna Unidad Optica  
Velocidad Lectura 0 x 
Velocidad Grabacion 0 x 
Tipologías soportes leíbles Ninguna Unidad Optica  
Tipologías soportes grabables Ninguna Unidad Optica  
CONEXIONES   
Puerto HDMI No  
Puerto VGA Sì  
LAN Ethernet 10/ 100  
WLAN (estándar) 802.11n  
Bluetooth No  
Puertos USB 2.0 3  
External SATA No  
Ranura PC Card (PCMCIA) No  
Modulo SIM Card No  
Tecnología SIM No presente  
Firewire (IEEE 1394) No  
Firewire 800 (IEEE1394b) No  
Módem (Sí/ No) No  
TECLADO Y SISTEMA PARA APUNTAR   
Teclado (teclas) 84  
Teclas especiales 6  
Sistema de puntería 
Touchpad multigestual con dos botones  
GENERAL   
Color Primario Marrón  
Material Chasis Plastica + Policarbonato  
Sintonizador TV No  
CERTIFICACIONES   
Wi-fi Sì  
Energy star No  
ISV No  
Isv – mcad ND  
Isv- cei ND  
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Isv- dcc ND  
Isv – gis ND  
Certificaciones ND  
TAMAÑO CON EMBALAJE   
Lado A 32,20 cm 
Lado B 22 cm 
Lado C 11 cm 
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8.2 ANNEX2: Model de contracte. 
MODEL DE CONTRACTE D'ARRENDAMENT D'EQUIPS 
 
(            ), (         ) d (          ) de (           ) 
REUNITS 
 
D'UNA PART, (                                                               ) major d'edat, amb DNI 
número (                          ) i en nom i representació de (                                                          ), 
d'ara endavant, el "CLIENT", domiciliada a (                          ), carrer (                              ) 
núm. (     ), CP (                    ) i CIF (                          ). 
D'UNA ALTRA PART, (Ivan Armijo Marquez) major d'edat, amb DNI número 
(43632210Z) i en nom i representació de la mercantil (Mobilite & Channel S.L), d'ara 
endavant, el "PROVEÏDOR", domiciliada a (Ripoll), carrer (Vista Alegre) núm. (44), CP 
(17500) i CIF (B-17978610). 
El CLIENT i el PROVEÏDOR, d'ara endavant, podran ser denominats, individualment, 
"la Part" i, conjuntament, "les Parts", es reconeixent mútuament capacitat jurídica i d'obrar 
suficient per a la signatura d’aquest Contracte, i 
 
EXPOSEN 
 
PRIMER: Que el CLIENT està interessat en l'arrendament d’equips portàtils. 
Gaudir dels serveis oferts per Mobilite&Channel S.L. 
Pàgina web. 
Serveis publicitaris. 
El CLIENT està interessat a contractar els esmentats serveis per dotar la seva empresa 
dels mitjansi equips de maquinari necessaris per al seu funcionament. 
SEGON: Que el PROVEÏDOR és una empresa especialitzada en la prestació de serveis 
d'arrendament d'equips i sistemes informàtics.  
TERCER: Que les Parts estan interessades a subscriure un contracte d'arrendament 
d'equips en virtut del qual el PROVEÏDOR arrendi al CLIENT els equips que es relacionen en 
aquest contracte. 
Que les Parts reunides a la seu social del CLIENT, acorden subscriure aquest contracte 
d'ARRENDAMENT D'EQUIPS, d'ara endavant el "Contracte", d'acord amb les següents 
 
 
 
 
 
 
Ivan Armijo Marquez  
CLÀUSULES 
 
 PRIMERA. - OBJECTE 
  En virtut del Contracte el PROVEÏDOR s'obliga a arrendar al CLIENT i posar 
a la seva disposició els equips informàtics, amb les característiques i accessoris que es 
relacionen en aquest contracte, d'ara endavant, "els Serveis", en els termes i condicions 
previstos en el Contracte i els seus Annexos. 
SEGONA. - TERMES I CONDICIONS GENERALS I ESPECÍFICS DE 
PRESTACIÓ DELS SERVEIS 
2.1.     Els Serveis es prestaran en els següents termes i condicions generals: 
2.1.1. El PROVEÏDOR respondrà de la qualitat del treball desenvolupat amb la 
diligència exigible a una empresa experta en la realització dels treballs objecte del 
Contracte. 
2.1.2. El PROVEÏDOR s'obliga a gestionar i obtenir, al seu càrrec, totes les llicències, 
permisos i autoritzacions administratives que poguessin ser necessàries per a la 
realització dels Serveis. 
2.1.3. El PROVEÏDOR es farà càrrec de la totalitat dels tributs, qualsevol que sigui la 
seva naturalesa i caràcter, que es meritin com a conseqüència del Contracte, així 
com qualssevol operacions físiques i jurídiques que comporti, llevat de l'impost 
sobre el valor afegit (IVA) o el seu equivalent, que el PROVEÏDOR repercutirà al 
CLIENT. 
2.1.4. El PROVEÏDOR guardarà confidencialitat sobre la informació que li faciliti el 
CLIENT en o per a l'execució del Contracte o que per la seva pròpia naturalesa 
hagi de ser tractada com a tal. S'exclou de la categoria d'informació confidencial 
tota aquella informació que sigui divulgada pel CLIENT, aquella que hagi de ser 
revelada d'acord amb les lleis o amb una resolució judicial o acte d'autoritat 
competent. Aquest deure es mantindrà durant un termini de tres anys a comptar 
des de l'acabament del servei. 
2.1.5. En el cas que la prestació dels Serveis suposi la necessitat d'accedir a dades de 
caràcter personal, el PROVEÏDOR, com a encarregat del tractament, queda 
obligat al compliment de la Llei 15/1999, de 13 de desembre, de protecció de 
dades de caràcter personal, i del Reial decret 1720/2007, de 21 de desembre, pel 
qual s'aprova el Reglament de desenvolupament de la Llei orgànica 15/1999, i 
altra normativa aplicable. 
El PROVEÏDOR respondrà, per tant, de les infraccions en les quals pogués 
incórrer en el cas que destini les dades personals a una altra finalitat, les 
comuniqui a un tercer, o en general, les utilitzi de forma irregular, així com quan 
no adopti les mesures corresponents per a l'emmagatzemament i custòdia. A 
aquest efecte, s'obliga a indemnitzar el CLIENT, per qualssevol danys i perjudicis 
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que sofreixi directament, o per tota reclamació, acció o procediment que derivi 
d'un incompliment o compliment defectuós per part del PROVEÏDOR del 
disposat tant en el Contracte com el disposat en la normativa reguladora de la 
protecció de dades de caràcter personal. 
Als efectes de l'article 12 de la Llei 15/1999, el PROVEÏDOR únicament tractarà 
les dades de caràcter personal a què tingui accés conforme a les instruccions del 
CLIENT i no les aplicarà o utilitzarà amb una finalitat diferent amb la finalitat del 
Contracte, ni les comunicarà, ni tan sols per a la seva conservació, a altres 
persones. En el cas que el PROVEÏDOR destini les dades a una altra finalitat, les 
comuniqui o les utilitzi incomplint les estipulacions del Contracte, serà considerat 
també responsable del tractament, i haurà de respondre de les infraccions en què 
hagués incorregut personalment. 
El PROVEÏDOR haurà d'adoptar les mesurades d'índole tècnica i organitzatives 
necessàries que garanteixin la seguretat de les dades de caràcter personal i que 
evitin la seva alteració, pèrdua, tractament o accés no autoritzat, tenint en compte 
l'estat de la tecnologia, la naturalesa de les dades emmagatzemades i els riscos a 
què estan exposades, ja provinguin de l'acció humana o del mitjà físic o natural. A 
aquests efectes el PROVEÏDOR haurà d'aplicar els nivells de seguretat que 
s'estableixen en el Reial decret 1720/2007, d'acord amb la naturalesa de les dades 
que tracti. 
2.1.6. El PROVEÏDOR respondrà de la correcció i precisió dels documents que aporti al 
CLIENT en execució del Contracte i avisarà sense dilació el CLIENT quan detecti 
un error perquè pugui adoptar les mesures i accions correctores que estimi 
oportunes. 
2.1.7. El PROVEÏDOR respondrà dels danys i perjudicis que es derivin per al CLIENT i 
de les reclamacions que pugui realitzar un tercer, i que tinguin la seva causa 
directa en errors del PROVEÏDOR, o del seu personal, en l'execució del Contracte 
o que derivin de la falta de diligència referida anteriorment. 
2.1.8. Les obligacions establertes per al PROVEÏDOR per questa clàusula seran també 
d'obligat compliment per als seus possibles empleats, col·laboradors, tant externs 
com interns, i subcontractistes, per la qual cosa el PROVEÏDOR respondrà davant 
el CLIENT si aquestes obligacions són incomplertes pels empleats. 
2.2. El PROVEÏDOR prestarà els Serveis en els següents termes i condicions 
específics: 
2.2.1.  El PROVEÏDOR posarà a disposició del CLIENT en arrendament els següents 
equips informàtics: 
   (      ) ordinador portàtil 
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2.2.2. Els equips tindran les següents característiques: 
ACER ASPIRE ONE D255 
Processador (ATOM N450 / 1.66 GHZ)  
Placa mare Intel NM10 945 Express  
(1 GB) de memòria RAM 
Disc dur mínim de (250 GB)  
Webcam integrada 
Targeta de so integrada 
Micròfon integrat 
Targeta de vídeo (GMA 950 Dynamic Video Memory Technology 3.0)  
Targeta de xarxa (WLAN : 802.11b / g)  
Bateria de 8 hores d’autonomia 
Monitor (10.1" Panorámico TFT 1024 x 600 ( WSVGA ) 
Sistema operatiu Windows 7 Starter 
Edició Home edition 
Ports USB  3 
Sistema de ratolí TouchPad 
Cargador de Bateria 
2.2.3. Els equips tindran instal·lats amb llicència d'ús els programes informàtics 
d'ofimàtica. El PROVEÏDOR podrà instal·lar programari del CLIENT, sempre 
que compti amb les corresponents llicències d'ús. 
2.2.4. El PROVEÏDOR lliurarà els equips als llocs disposats pel CLIENT i en les dates 
convingudes. 
2.2.5. El CLIENT haurà de designar una persona que comprovi i inspeccioni els equips 
rebuts. 
2.2.6. Una vegada lliurats els equips al lloc disposat pel CLIENT, els canvis d'ubicació 
del bé arrendat es realitzaran sota la supervisió del PROVEÏDOR i sempre  amb la 
justificació prèvia. L'adequació per al trasllat i la posada en marxa de l'equip en la 
nova ubicació correrà a càrrec del PROVEÏDOR. 
2.2.7. El PROVEÏDOR està obligat a satisfer les despeses de comprovació de materials i 
vigilància de la fabricació, si escau. També suportarà el cost del lliurament, 
muntatge i posada en funcionament de tots els equips i del transport, llevat del 
supòsit previst en la clàusula 2.2.6. 
2.2.8. En cap cas el muntatge i posada en funcionament inclourà execució d'obres de 
qualsevol naturalesa al lloc que hagi de realitzar-se. El CLIENT es compromet a 
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tenir tots els llocs de lliurament i posada en funcionament dels equips amb les 
condicions físiques i tècniques adequades per contenir els equips informàtics. 
2.2.9. El PROVEÏDOR no es responsabilitza ni de xarxes, sistemes o aplicacions que no 
hagi instal·lat o no siguin objecte d'aquest contracte. 
2.2.10. El PROVEÏDOR contractarà una assegurança que cobreixi qualsevol risc que 
pugui afectar els equips arrendats. 
2.2.11. Un cop realitzada la posada en funcionament el PROVEÏDOR comprovarà que 
s'ajusta a la sol·licitud del CLIENT. 
2.2.12. Un cop comprovat el disposat en la clàusula anterior, els equips s'entendran 
lliurats conforme a l'ús que se'ls donarà i al disposat en aquest contracte. 
2.2.13. El CLIENT, una vegada lliurats els equips, dipositarà una fiança de (100€), per 
respondre en cas d'incompliment de les seves obligacions. L'esmentada fiança serà 
tornada al CLIENT una vegada hagi finalitzat aquest contracte. 
2.2.14. El CLIENT es compromet a tenir cura de forma diligent dels equips arrendats, i a 
conservar-los en un perfecte estat per al seu funcionament i preservació. 
2.2.15. El CLIENT, al terme del present contracte, tornarà els equips en les condicions en 
les quals es trobi, i serà responsable davant del PROVEÏDOR dels menyscaptes i 
deterioraments que s'haguessin produït en l'equip, sense perjudici del desgast 
natural com a conseqüència del seu ús durant el període de vigència del contracte. 
La devolució es realitzarà en cada un dels punts on van ser instal·lats els equips. 
2.2.16. El PROVEÏDOR executarà el Contracte realitzant de manera competent i 
professional els Serveis, complint els nivells de qualitat exigits i tenint cura 
diligentment dels materials del CLIENT que hagués d'utilitzar com a 
conseqüència del Contracte. 
 
TERCERA. - POLÍTICA D'ÚS 
El CLIENT és l'únic responsable de determinar si els serveis que constitueixen 
l'objecte d'aquest Contracte s'ajusten a les seves necessitats. 
QUARTA. - PREU I FACTURACIÓ 
4.1 El preu del Contracte és de (45 €) IVA exclòs. 
  Ordinador Portàtil (45 €) IVA exclòs. 
  Pàgina web (0€) 
  Alta aplicacions (0€) 
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4.2 El primer pagament corresponent al mes d'inici d'aquest contracte es produirà 
juntament amb la fiança de la clàusula 2.2.12 l'endemà del lliurament dels equips en 
el següent compte corrent del PROVEÏDOR: (2030 0065 64 330001XXXX) de La 
Caixa. 
4.3 El pagament de les factures es realitzarà mensualment i per avançat. El CLIENT el 
farà efectiu mitjançant transferència bancària dins dels 5 primers dies de cada mes en 
el següent compte corrent titularitat del PROVEÏDOR: (2030 0065 64 
330001XXXX) de la Caixa. 
4.4 CINQUENA. - DURADA DEL CONTRACTE 
El termini de durada d’aquest Contracte és de (18 mesos) a partir de la data referida 
en l'encapçalament del Contracte. El Contracte podrà ser prorrogat expressament i 
per escrit. 
 
SISENA. - ACORD DE NIVELL DE SERVEI 
 
6.1 Tots els Serveis prestats pel PROVEÏDOR es realitzaran per personal especialitzat 
en cada matèria. El personal del PROVEÏDOR acudirà previst de tot el material 
necessari, adequat i actualitzat, per prestar els Serveis. 
6.2 Les avaries o el mal funcionament dels equips es comunicaran al PROVEÏDOR al 
seu domicili a través de trucada o a tramesa de fax. 
6.3 Els problemes es resoldran en un període màxim de (segons la gravetat de la 
incidència). 
• S'entén per incidència crítica: les incidències que, en el marc de la prestació dels Serveis, 
afecten significativament el CLIENT. [ordinador no s’engega,...] 
• S'entén per incidència greu: les incidències que, en el marc de la prestació dels Serveis, 
afecten moderadament el CLIENT.,.. [ordinador lent, no funcionen programes,...] 
• S'entén per incidència lleu: les incidències que es limiten a entorpir la prestació dels 
Serveis. [ordinador no es conecta a internet, no va la webcam, no van els altaveus...] 
La reparació es realitzarà en els següents períodes màxims des de l'avís: 
• Incidència crítica 2 díes 
• Incidència greu  5 díes 
• Incidència lleu  5 díes 
Els equips que no puguin ser reparats en el període màxim estipulat seran 
substituïts per un equip nou. 
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6.4 L'estat dels equips es revisarà (bimensualment) pel CLIENT i el PROVEÏDOR per 
comprovar el seu bon funcionament. 
 
SETENA. - MODIFICACIÓ 
Les Parts podran modificar el contracte de mutu acord i per escrit. 
 
VUITENA. - RESOLUCIÓ 
Les Parts podran resoldre el Contracte, amb dret a la indemnització de danys i 
perjudicis causats, en cas d'incompliment de les obligacions establertes. 
 
NOVENA. - NOTIFICACIONS 
 Les notificacions que es realitzin les Parts s'hauran de realitzar per correu amb 
justificant de recepció a les següents adreces: 
• CLIENT (                                                               ) 
• PROVEÏDOR: (info@bluthchannel.com) 
 
DESENA. - RÈGIM JURÍDIC 
Aquest contracte té caràcter mercantil, i en cap cas hi ha vincle laboral entre el 
CLIENT i el personal del PROVEÏDOR que presti concretament els Serveis. 
Les parts per a qualsevol controvèrsia, discrepància, aplicació o interpretació d’aquest 
contracte, se sotmeten expressament, amb renúncia a qualsevol altre fur que pogués 
correspondre'ls, a la decisió de l'assumpte o litigi plantejat, mitjançant l'arbitratge institucional 
del Tribunal Arbitral del Col·legi Oficial d'Enginyeria en Informàtica de Catalunya, d'ara 
endavant TA-COEIC, al qual encomanen l'administració de l'arbitratge i la designació dels 
àrbitres. L'arbitratge serà d'equitat i es realitzarà d'acord amb el procediment establert al 
Reglament del TA-COEIC i, en allò que no estigui previst, segons la Llei 60/2003, de 23 de 
desembre, d'arbitratge. Ambdues parts s'obliguen a acceptar i complir la decisió continguda en 
el laude arbitral, dictat segons el que s'estableix a l'esmentat reglament del TA-COEIC. 
En cas que l'arbitratge no arribés a realitzar-se per mutu acord o fos declarat nul, ambdues 
parts se sotmeten als jutjats i tribunals de la ciutat de (                                                         ) , 
amb renúncia a qualsevol altre fur que pogués correspondre'ls. 
 
I en prova de tot això, les Parts subscriuen el Contracte, per duplicat i a un sol efecte, 
en el lloc i data assenyalats a l'encapçalament 
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PEL CLIENT PEL PROVEÏDOR 
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ANNEX 
CLÀUSULA PENAL, CONVENIENT EN CAS DE PODER SER NEGOCIADA 
 
 
En virtut d’aquesta clàusula penal que té caràcter cumulatiu i no substitutiu als efectes del 
disposat a l'article 1152 del Codi civil, el CLIENT podrà aplicar les següents penalitzacions 
per incompliment de l'acord de nivell de servei: 
• (...) [per incidència crítica] 
•  (...) [per incidència greu] 
• (...) [per incidència lleu] 
Als efectes del previst a l'article 1153 del Codi civil, el PROVEÏDOR no podrà eximir-se del 
compliment de les seves obligacions pagant la pena. Així mateix, el PROVEÏDOR, a més de 
satisfer la pena establerta, haurà de complir les obligacions l'incompliment de les quals es 
penalitza. 
Les penalitzacions es substrauran de l'import pendent de pagament al PROVEÏDOR. 
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8.3 ANNEX3: Dossier d'empresa 
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